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 “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA IMPLANTAR LA DIVISIÓN LOGÍSTICA 
ESPECIALIZADA DE LA EMPRESA "QX” EN LA ATENCIÓN DEL SECTOR DE LA 
CONSTRUCCIÓN EN LA CIUDAD DE QUITO” 
 
“FEASIBILITY STUDY TO IMPLEMENT THE LOGISTICS DIVISION 
SPECIALIZED IN THE ATTENTION OF THE SECTOR OF THE CONSTRUCTION 
IN THE CITY OF QUITO “QX” COMPANY” 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
El Estudio de Factibilidad a la empresa QX, permite realizar un análisis de los estados 
financieros históricos, a fin de establecer las características representativas que pueden afectar 
los resultados y proponer los correctivos adecuados. Al estudiar la actividad económica que 
realiza la empresa se propone la modernización tecnológica con inversiones en maquinaria, 
equipo y vehículos, en la cual se incluye en las proyecciones financieras para obtener los 
estados proforma, sobre los cuales se realiza un análisis vertical y horizontal, mediante los 
índices financieros aceptables universalmente. En forma paralela se evalúa solamente el 
proyecto utilizando las herramientas y técnicas financieras que permiten revelar los potenciales 
riesgos en los servicios, ventas y administración mediante los indicadores de evaluación, hasta 
determinar el nivel en el cual el proyecto es viable para la empresa. 
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ABSTRACT 
The feasibility study to the QX Company, allows an analysis of historical financial statements, 
in order to establish the representative characteristics that can affect the results and propose the 
appropriate corrective actions. Studying the economic activity of the company is proposed 
technological modernization with investments in machinery, equipment and vehicles, in which 
is included in the financial projections for the pro forma States, on which is a vertical and 
horizontal analysis by acceptable financial indices universally. In parallel it only evaluates the 
project using tools and financial techniques that allow revealing the potential risks in the 
services, sales and administration using indicators of assessment to determine the level in which 
the project is viable for the company. 
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CAPITULO I 
 
PLAN DE TESIS 
 
TEMA: 
 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA IMPLANTAR LA DIVISIÓN LOGÍSTICA 
ESPECIALIZADA DE LA EMPRESA "QX” EN LA ATENCIÓN DEL SECTOR DE LA 
CONSTRUCCIÓN EN LA CIUDAD DE QUITO. 
 
1.1. ANTECEDENTES 
 
El sector de la construcción en el Ecuador mantiene tasas de crecimiento constante alrededor 
del  4,8%1, durante la última década. Esta situación se debe principalmente al mejoramiento de 
la economía que se encuentra con una tasa de crecimiento promedio anual del 3,2%2 del PIB. 
 
Los eventos principales que han reactivado al sector se enfocan: 
 
1. Principalmente a la dolarización que permitió que los precios se estabilicen. 
 
2. Se relaciona con las políticas de Estado, como el pago del décimo cuarto en el rol 
mensual que se aporta al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (I.E.S.S.), que 
incentivan a las personas a comprar bienes inmuebles.  
 
3. Es fundamental considerar el destino que tienen las remesas de los migrantes, 
principalmente enfocadas al sector de la construcción, para la compra y adecuaciones de 
bienes inmuebles. 
 
La disponibilidad de recursos financieros permite a las personas adquirir bienes inmuebles, lo 
que tiende a generar mayor oferta. En la ciudad de Quito, es posible observar una gran cantidad 
de bienes inmuebles de venta en los sectores del Valle de los Chillos, Mitad del Mundo y el 
Valle de Tumbaco principalmente. 
 
El sector de la construcción necesita de una serie de servicios complementarios, que generan 
empleo directo e indirecto, e incrementan las transacciones económicas, debido a la necesidad 
de materiales en las diferentes fases de la obra. 
                                                            
1 El sector de la construcción en Ecuador. ICEX 2007 
2 Banco Central del Ecuador 2009 
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Dentro de los servicios más importantes en el sector de la construcción se encuentra la 
disponibilidad de materias primas en las diferentes fases, situación que permite cumplir con los 
tiempos y presupuestos establecidos. Las falencias en este proceso  perjudican el cumplimiento 
de los proyectos, generando perjuicios en las empresas responsables. 
 
En el Ecuador no se dispone de servicios especializados en el abastecimiento de materias primas 
para la construcción, produciendo servicios parciales, principalmente en ferreterías. No 
obstante, la prestación del servicio requiere de la aplicación de procesos técnicos para ser 
eficientes. La Cia. Ltda. Quitomunditour constituida en el año 1997 tiene aprobada la prestación 
de servicios logísticos, para operar  negocio. 
 
1.2. JUSTIFICACIÓN 
 
El sector de la construcción demanda permanentemente de insumos que permitan cumplir con la 
planificación realizada en cada una de las etapas de las obras. Por lo cual, se requiere trabajar 
con varios proveedores y coordinar directamente la transportación para que los productos 
puedan estar oportunamente en su destino, ya que los problemas de abastecimiento de 
materiales incrementan los costos y el tiempo de la construcción. 
 
La mayoría de las obras carecen de áreas adecuadas para almacenamiento, sus pedidos tienen 
que realizarse en cantidades pequeñas y con unamayor frecuencia  por semana, situación que 
incrementa los costos. 
 
La cobertura de la entrega de los materiales por parte de las ferreterías que prestan el servicio de 
distribución, no cubre la totalidad de la ciudad de Quito. 
 
Es de esta manera que se hace imprescindible el tener una propuesta técnica para las empresas 
constructoras. 
 
Finalmente el desarrollo de este proyecto nos va a permitir aplicar los conocimientos adquiridos 
en el transcurso de la carrera, además de fortalecer la formación académica impartida. 
 
1.3. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA: 
 
Existe un inadecuado servicio logístico especializado en el aprovisionamiento de materiales en 
las diferentes fases de la construcción, con desfase en los tiempos y en el presupuesto asignado. 
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1.4. DELIMITACIÓN ESPACIAL Y TEMPORAL 
 
1.4.1. ESPACIAL: 
 
La investigación se realizará en la República del Ecuador, en la provincia de Pichincha, en la 
ciudad de Quito, en la empresa QX.3, y en las empresas constructoras. 
  
1.4.2. TEMPORAL: 
 
La investigación se concentrará en determinar los problemas sobre el servicio de logística de 
los materiales de construcción en Quito, durante el período 2008-2010. 
 
1.5.  SEÑALAMIENTO DE OBJETIVOS E HIPOTESIS 
 
1.5.1. OBJETIVO GENERAL: 
 
Implementar la prestación de servicios logísticos para el abastecimiento de materiales para la 
construcción. 
 
1.5.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS: 
 
• Determinar la demanda de materiales de construcción en la ciudad de Quito. 
• Establecer las características de los servicios logísticos especializados en construcción 
en la ciudad de Quito desde el año 2008 al 2010. 
• Desarrollar una propuesta para la implantación de una división logística y determinar la 
factibilidad en la construcción. 
 
1.6.1. HIPÓTESIS GENERAL 
 
Determinar si la división logística en la construcción, permitirá diseñar una propuesta técnica 
en los servicios de abastecimiento de materiales de las diferentes fases de la construcción. 
 
 
 
                                                            
3 QX CIA LTDA. 
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1.6.2. HIPOTESIS ESPECÍFICAS 
 
• Conocer el funcionamiento de distribución de los materiales de construcción, que 
permita determinar las posibles falencias que puedan existir. 
 
• La identificación de los posibles problemas de distribución de los materiales de 
construcción permitirá realizar acciones correctivas. 
 
• Determinar los parámetros para realizar un adecuado estudio técnico de la logística en la 
construcción que permita encontrar sus falencias. 
 
1.7. METODOS Y TECNICAS A EMPLEARSE 
 
Metodología 
 
Método.-El método es el camino que se sigue para alcanzar un objetivo. 
 
Método Inductivo.- Es el camino que se sigue, partiendo de los enlaces observados entre los 
hechos particulares, para llegar a encontrar las relaciones universales.4 
Se utilizará el método inductivo que parte de estudios específicos para proyectarlos a una 
necesidad general del mercado. La aplicación del método responderá a la generalización del 
servicio logístico en cada fase de la construcción para cumplir con una adecuada prestación del 
servicio. 
 
Procedimientos o Técnicas: 
 
• Entrevista.- se define como una conversación mediante la cual se obtiene información 
oral de parte del entrevistado recabada por el entrevistador en forma directa. 
 
• Entrevista no estructurada.- no existe cuestionario fijo sino preguntas guía que sirven 
para desarrollar la entrevista. Aunque enumere preguntas concretas, el entrevistador no 
                                                            
4 ZORRILLA, Santiago, TORRES X Miguel; CERVO,Amado;BERVIAN, Pedro Alcino.Metodología de 
la Investigación Editorial Mc Graw-Hill.Págs 164.pp.23 
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está limitado a esa lista y tiene libertad para hacer preguntas complementarias, para repetir 
otras y para dar rodeos que prometan dar una información útil.5 
 
Las presentes entrevistas serán realizadas a constructoras ecuatorianas para establecer sus 
requerimientos. 
 
• Encuesta.- es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones 
impersonales interesan al investigador. Se utiliza un listado de preguntas escritas que se 
entregan a los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito. Este listado se 
denomina cuestionario.6 
 
Las presentes encuestas estarán dirigidas a proveedores para determinar los principales 
productos demandados en las diferentes fases de la construcción. 
 
• Estimación financiera: Para establecerel comportamiento en función a escenarios de 
sensibilidad. 
 
• Análisis de la Información presupuestaria: Necesaria para decidir la puesta en marcha 
del proyecto. 
 
• Revisión Bibliográfica: Para determinar la evolución del sector de la construcción. 
 
1.8. CONCEPTOS Y CATEGORIAS BÁSICAS 
 
LOGISTICA 
 
La logística se compone del conjunto de técnicas y medios destinados a gestionar: el flujo de 
materiales y el flujo de información; con el objetivo de satisfacer las necesidades (bienes o 
servicios) de un cliente (minorista, mayorista, consumidor final) en calidad, cantidad, lugar, 
momento en el que el cliente determine. 
 
                                                            
5  GUTIERREZ.M; Abraham. Curso de Métodos de Investigación y Elaboración de la Monografía. 
Edición 1992. Quito- Ecuador. Págs.256.pp. 154-159 
6 LEIVA ZEA, Francisco. Nociones de Metodología de Investigación Científica. Tercera Edición. Quito 
1988. Págs.177.pp.34 
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 La logística no es por lo tanto una actividad funcional sino un modelo, un marco referencial; 
no es una función operacional, sino un mecanismo de planificación; es una manera de pensar 
que permitirá incluso reducir la incertidumbre de un futuro desconocido.Las actividades claves 
son: 
• Servicio al cliente  
• Transporte 
• Gestión de Inventarios 
• Procesamiento de pedidos 
 
CADENA DE ABASTECIMIENTO 
 
Una cadena de abastecimiento no es más que todas las actividades relacionadas con la 
transformación de un bien, desde la materia prima hasta el consumidor final. 
 
Muchas veces nos llega a nuestras manos, un producto sin darnos cuenta que a pasado por un 
proceso para que llegue a ser el producto que tenemos, ese proceso es el que conocemos como 
cadena de abastecimiento. 
 
Las actividades claves son: 
• Proveedores 
• Transporte 
• La empresa 
• Los clientes  
• La comunicación 
 
MATERIALES DE CONSTRUCCION 
 
Un material de construcción es una materia prima o con mas frecuencia un producto 
manufacturado, empleado en la construcción de edificios u obras de ingeniería civil. 
 
BIEN INMUEBLE 
 
Se consideran inmuebles todos aquellos bienes considerados bienes raíces, por tener de común 
la circunstancia de estar íntimamente ligados al suelo, unidos de modo inseparable, física o 
jurídicamente, al terreno, tales como las parcelas, urbanizadas o no, casas, naves industriales, o 
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sea las llamadas fincas, en definitiva, que son bienes imposibles de trasladar o separar del suelo 
sin ocasionar  daños a los mismos, porque forman parte del terreno o están anclados a él. 
 
MERCADO 
 
Es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre compradores y vendedores. 
En contraposición con una simple venta, el mercado implica el comercio formal o regulado, 
donde existe cierta competencia entre los participantes. 
 
OFERTA 
 
Se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores están dispuestos a ofrecer 
a diferentes precios y condiciones dadas, en un determinado momento. 
 
DEMANDA 
 
Se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los 
diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda individual) o por el conjunto de 
consumidores (demanda total o de mercado), en un momento determinado. 
 
PRECIOS 
 
Se denomina precio al valor monetario asignado aun bien o servicio. Conceptualmente, se 
define como la expresión del valor que se le asigna a un producto o servicio en términos 
monetarios y de otros parámetros como esfuerzo, atención o tiempo. 
 
CLIENTE 
 
Un cliente es quien accede a un producto o servicio por medio de una transformación financiera 
(dinero) u otro medio de pago Quien compra, es el comprador, y quien consume el consumidor. 
Normalmente, cliente, comprador y consumidor son la misma persona. 
 
Tipos de Clientes 
 
Clientes Actuales: Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que le hacen compras a 
la empresa de forma periódica o que lo hicieron en una fecha reciente. Este tipo de clientes es el 
que genera el volumen de ventas actuales, por tanto, es la fuente de los ingresos que percibe la 
empresa en  la actualidad y es la que permite tener una determinada participación en el mercado. 
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Clientes Potenciales: Son aquellos (personas, empresa u organizaciones) que no le realizan 
compras a la empresa en la actualidad pero que son visualizados como posibles clientes en el 
futuro porque tienen la disposición necesaria, el poder de compra y la autoridad para comprar. 
Este tipo de clientes es el que podría dar lugar a un determinado volumen de ventas en el futuro 
(acorto, mediano o largo plazo) y por tanto, se los puede considerar como la fuente de ingresos 
futuros.  
 
1.9. PLAN ANALÍTICO 
 
CAPÍTULO I:  PLAN DE TESIS 
 
1.1. Antecedentes 
1.2. Justificación 
1.3. Identificación del Problema 
1.4. Delimitación espacial y temporal 
1.5. Señalamiento de Objetivos e Hipótesis 
1.6. Métodos y Técnicas a emplearse 
1.7. Conceptos y Categorías Básicas 
1.8. Plan Analítico 
1.9.     Cronograma de actividades 
1.10.   Bibliografía 
 
CAPÍTULO II:  MERCADO DE LA LOGISTICA DE MATERIALES DE 
CONSTRUCCIÓN 
 
2.1. Recopilación y análisis de antecedentes en el sector de la construcción.        
2.2   Crecimiento del sector de la construcción en el Ecuador en el período 2008-2010. 
2.3    Comportamiento de la demanda en función del servicio logístico de productos de la 
construcción. 
2.4 La oferta existente y su participación de mercado. 
2.5. Análisis histórico de resultados de la empresa QX2 Cia. Ltda. 
 
CAPÍTULO III.  DESARROLLO DE LA PROPUESTA 
 
3.1      Infraestructura física requerida para la puesta en marcha del servicio logístico. 
9 
 
3.2  Requerimiento de recursos humanos, técnicos y financieros requeridos para la  puesta 
en marcha del proyecto. 
3.3 Procesos para la prestación del servicio logístico 
3.4 Implantación de la división logística. 
  
CAPÍTULO IV:  DESARROLLO DE LA PROPUESTA 
 
Estimaciones de los resultados financieros que incluyen las inversiones del proyecto de 
modernización tecnológica en la empresa QX2 Cia. Ltda. 
4.1.  Estudio Financiero 
4.1.1. Pérdidas y Ganancias 
4.1.2. Balance General 
4.1.3. Flujo de Caja 
 
4.2Evaluación 
4.2.1. Valor Actual Neto 
4.2.2. Tasa Interna de Retorno 
4.2.3. Punto de Equilibrio 
4.2.4.Tiempo de recuperación de  la Inversión 
4.2.5.Costo/Beneficio 
 
CAPITULO V:  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1.Conclusiones 
5.2.Recomendaciones 
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CAPITULO II 
 
2. MERCADO DE LA LOGISTICA DE MATERIALES DE CONSTRUCCIÓN 
 
El mercado de la logística de materiales para la construcción a nivel inter parroquial genera 
como resultado de la concertación y ejecución de tratados, acuerdos, organizaciones y 
convenios que fundamentan su existencia en la ejecución de actividades comerciales, la 
eliminación de aranceles con el fin de ampliar y fortalecer sus mercados internos, combatir el 
contrabando e incrementar los niveles de competitividad de las empresas.  
 
Durante la década de del 2000 se registró un fuerte impulso en el desarrollo del sector de la 
construcción, que exigió cambios en los negocios de materiales para la construcción, y el 
aparecimiento de servicios complementarios como la apertura de crédito a clientes, desarrollo 
de sistemas de control para la entrega de los materiales y alcanzar niveles de venta superiores a 
fin de satisfacer las necesidades de los constructores, mediante la entrega oportuna y ágil de los 
materiales. 
 
• El servicio de logística para la entrega de materiales de construcción es facilitado bajo 
condiciones de libre competencia, libertad contractual y de contratación (Art 85). 
 
• El remitente y el destinatario de los  materiales para la construcción son solidariamente 
responsables por el pago del flete y los gastos suplementarios, cuando este último reciba las 
mercancías transportadas (Art. 87). 
 
• Además, el transportista deberá obtener el Certificado de Habilitación para cada uno de los 
camiones,  registrar estos y las unidades de carga a utilizar, que conforman su flota. 
 
2.1. TRATADOS INTERNACIONALES DE LOS SERVICIOS DE TRANSPORTE 
 
Un TLC no necesariamente implica una integración económica, social y política regional, como 
es el caso de la Unión Europea, la Comunidad Andina, el Mercosur y la Comunidad 
Sudamericana de Naciones, estos acuerdos se crean para fomentar el intercambio comercial, 
también incluyen cláusulas de política fiscal y presupuestaria, así como el movimiento de 
personas y organismos políticos comunes, elementos ausentes en un TLC. 
 
Históricamente el primer TLC fue el Tratado franco-británico de libre comercio (o Tratado de 
Cobden - Chevalier), firmado en 1.860 y que introduce también la cláusula de nación más 
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favorecida; según la cual los beneficios concedidos a un país asociado al acuerdo comercial 
deben extenderse a todos los demás países firmantes del mismo. Gracias a esta cláusula todos 
los derechos y privilegios concedidos a un país son aplicables al resto de los países miembros de 
la unión; además, cualquier acuerdo futuro también tendrá efecto en el resto de los países 
firmantes del acuerdo comercial.  
 
Entre los principales objetivos de un Tratado de libre Comercio, resaltamos los siguientes: 
 
• Eliminar barreras arancelarias que afecten o mermen el comercio. 
• Promover las condiciones de precio y calidad para una competencia justa. 
• Incrementar las oportunidades de inversión. 
• Proporcionar una protección adecuada a los derechos de propiedad intelectual. 
• Establecer procesos efectivos para la estimulación de la producción nacional. 
• Fomentar la cooperación entre países amigos. 
• Ofrecer una solución a controversias. 
 
Los tratados de libre comercio son importantes pues se constituyen en un medio eficaz para 
garantizar el acceso de productos a los mercados externos, de una forma más factible y sin 
barreras. Además, permiten que aumente la comercialización de productos nacionales, se genere 
más empleo, se modernice el aparato productivo, mejore el bienestar de la población y se 
promueva la creación de nuevas empresas por parte de inversionistas nacionales y extranjeros.  
 
Además un tratado de libre comercio permite la reducción de precios que paga el consumidor 
por los productos que no se producen en el país, ya que ingresan al mercado interno bajo el 
concepto de ventaja comparativa que puede tener un país con respecto a otro en determinados 
productos. 
 
Expresamente, en un Tratado de Libre Comercio se propone la ampliación de mercado de los 
participantes mediante la eliminación de los derechos arancelarios y cargas que afecten las 
exportaciones e importaciones.  
 
Se examina la eliminación de las barreras no arancelarias, la liberalización en materia comercial 
y de subsidios a las exportaciones agrícolas, la reestructuración de las reglas y procedimientos 
aduaneros para agilizar el paso de las mercancías y unificar las normas fitosanitarias y de otra 
índole.  
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Sin embargo, esto no es igual para ambas partes, en el caso del TLC (USA – Centro América), 
los Estados Unidos conservan intactas las medidas protectoras y subsidios a sus agricultores 
mientras los centroamericanos deben dejar desprotegidos. 
 
2.1.1. TRATADO DE LIBRE COMERCIO EN EL ECUADOR 
 
A inicios de octubre de 2003, Ecuador expresó formalmente su interés para iniciar un proceso 
de negociaciones con el objetivo de suscribir un acuerdo de Tratado de Libre Comercio con 
Estados Unidos, que no se llegó a concretar. 
 
El 18 de noviembre de 2003, el Representante Comercial de EE.UU., envió un comunicado al 
Congreso estadounidense, notificando la intención del presidente Bush de iniciar negociaciones 
de un Tratado de Libre Comercio con los países miembros del Acuerdo de Preferencias 
Arancelarias Andinas (Ecuador, Colombia, Perú y Bolivia). Este comunicado incluye los 
objetivos específicos que el gobierno estadounidense desea alcanzar en la negociación de un 
TLC con los 4 países andinos, cabe señalar que Bolivia participó solamente como país 
observador. 
 
En el TLC con los EEUU, se negociaron preferencias arancelarias mutuas, o, reglas de juego 
para el comercio internacional, en las siguientes áreas: 
1. Acceso a Mercados 
2. Agricultura 
3. Servicios 
4. Inversiones 
5. Propiedad Intelectual 
6. Política de Competencia 
7. Compras Gubernamentales 
8. Solución de Diferencias 
9. Temas Laborales 
10. Temas Ambientales 
11. Defensa Comercial (Salvaguardias, Antidumping y Subvenciones) 
12. Régimen de Origen 
13. Normas Técnicas 
14. Medidas Sanitarias y Fitosanitarias 
 
En marzo del 2.006, se suspendió las negociaciones por la negativa de aceptar las condiciones 
que EE.UU. demandaba en las mesas de Agricultura y Propiedad Intelectual, así como también 
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por la caducidad del contrato con la petrolera Occidental como las causas primordiales para 
terminar con los diálogos. 
 
A inicios del 2.009, Ecuador comunicó su intención de comenzar negociaciones en materia 
comercial con la Unión Europea, diferente al Tratado de Libre Comercio que acordaron 
negociar por separado Colombia y Perú.  
 
A pesar de ello, Ecuador  endureció su postura en las negociaciones  para la firma de un acuerdo 
comercial amplio, al señalar que no firmará un Tratado de Libre Comercio (TLC) con la UE si 
no se incluyen los temas de interés para el país.  
 
Inicialmente, la pretensión de las autoridades nacionales de que la Unión Europea incluya 
dentro del acuerdo comercial los temas relacionados con el pilar político y de cooperación, fue 
negada por la delegación europea en la segunda ronda que se efectuó en Lima, aduciendo que es 
un esquema de las tratativas iniciales entre la CAN y la UE y no podría ser modificado. 
 
2.1.2 TRATADO DE LIBRE COMERCIO BILATERAL 
 
Un tratado de libre comercio bilateral es un acuerdo comercial preferencial entre dos naciones, 
en el cual se acuerda la concesión de preferencias arancelarias mutuas y reducción de barreras 
no arancelarias al comercio entre ambas naciones; por ejemplo, la reducción o eliminación de 
aranceles a la importación de bienes y servicios provenientes de un país. Estas preferencias son 
acordadas a través de procesos de negociación en los cuales se llegan a acuerdos considerados 
mutuamente beneficiosos. 
 
Adicionalmente, a fin de que el comercio de bienes y servicios se realice de forma eficiente, 
acorde con los objetivos de desarrollo sostenible de la economía, y bajo un marco jurídico 
estable y transparente, los países involucrados también acuerdan reglas de juego para el 
intercambio comercial entre ambas naciones. Entre los principales acuerdos bilaterales7 que 
mantiene el Ecuador, señalamos los siguientes: 
 
Ecuador – Cuba.-  El acuerdo establece preferencias arancelarias y no arancelarias, instaura 
normas de origen, cláusulas de salvaguardias, delimita las prácticas desleales de comercio 
exterior, el comercio de servicios y transporte. Fija la normalización técnica y las normas 
fitosanitarias, a la vez que fortalece las inversiones, la cooperación comercial, propiedad 
industrial y cooperación tecnológica, entre otros temas. 
                                                            
7 www.mic.gov.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=42:acuerdos‐comerciales&catid=7 
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El Acuerdo se denomina de Alcance Parcial de Complementación Económica No. 46, celebrado 
entre las repúblicas de Cuba y Ecuador. 
 
El Acuerdo tiene siete capítulos. En el primero establece el objeto del acuerdo; en el segundo las 
preferencias arancelarias y no arancelarias; en el tercero las normas de origen; en el cuarto las 
cláusulas de salvaguardia; en el quinto las prácticas desleales de comercio exterior; en el sexto 
el comercio de servicios y en el séptimo, el transporte. 
 
Ecuador – Chile.- El acuerdo bilateral que mantienen Ecuador y Chile se denomina Acuerdo de 
Complementación Económica (ACE) y se suscribió el 20 de diciembre de 1994 en Quito. 
 
El primer objetivo del acuerdo fue aumentar el bienestar de los habitantes de los dos países, 
mediante el aumento y diversificación del intercambio de bienes y servicios, en el nuevo marco 
de apertura. 
 
Se consideró también la importancia de intensificar las relaciones económicas y comerciales, 
coordinar y complementar las actividades económicas, así como establecer un espacio 
económico ampliado entre los dos países que permita la libre circulación de bienes. 
 
La Asamblea ecuatoriana aprobó en octubre de 2009, el Acuerdo de Complementación 
Económica entre Ecuador y Chile, que fue analizado y discutido en la Comisión de Soberanía, 
Integración, Relaciones Internacionales y Seguridad Integral.  
 
El Acuerdo busca intensificar las relaciones económicas y comerciales entre las partes y 
estimular la expansión y la diversificación del comercio entre ellas. Además, eliminar los 
obstáculos al comercio y facilitar la circulación transfronteriza de mercancías y servicios entre 
las partes; promover condiciones de competencia leal en el comercio entre las partes. 
 
También pretende establecer las líneas para la ulterior cooperación entre los dos países, así 
como en el ámbito regional y multilateral, encaminado a ampliar y mejorar los beneficios del 
acuerdo. Se busca desarrollar sustancialmente las oportunidades de inversión, propiciando un 
intensivo aprovechamiento de sus mercados y fortaleciendo su capacidad competitiva en los 
intercambios multilaterales. 
 
El acuerdo fortalecerá las relaciones comerciales existentes con Chile. Asimismo, contribuirá al 
cumplimiento de los objetivos del Acuerdo de Asociación del 10 de marzo de 2008, que es el 
marco que regula el proceso de integración bilateral. Existe una relación cordial, confiable y 
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consistente con Chile, desde el punto de vista del interés del país "es importante impulsar otras 
acciones que contribuyan al fortalecimiento de los vínculos tendentes a fomentar el desarrollo, 
la prosperidad y la reducción de la pobreza en nuestros países". 
 
Se ha mencionado por parte de las autoridades que el acuerdo no es de libre comercio, que 
pondría a las economías en una situación de competencia, sino uno de complementación 
solidaria. 
 
Ecuador – México.- Las relaciones comerciales con los países de Norteamérica muestran una 
alta concentración en los Estados Unidos, que constituye el principal socio comercial del 
Ecuador en el mundo.  
 
En esa zona geográfica, México y Canadá representan el segundo y tercer socio comercial del 
Ecuador, respectivamente. Estos países presentan similares características en cuanto a la 
generación de una balanza comercial negativa para el Ecuador. 
 
Estados Unidos constituye el principal socio comercial del Ecuador en esa zona geográfica del 
mundo, con una participación cercana al 91% del comercio global. 
 
En tanto, México y Canadá mantienen una presencia relativamente baja, alcanzando en el 2003 
apenas un 6% y 3% de participación en el intercambio comercial, respectivamente.  
 
La relación comercial con México establece preferencias, restricciones no arancelarias, 
cláusulas de salvaguardia, concesiones, tratamiento diferencias a más de parámetros de 
vigencia, adhesión y denuncia. En materia de Tratados, nuestro primer Acuerdo bilateral, 
denominado Tratado de Amistad, Comercio y Navegación, data de 1888. 
 
El comercio bilateral entre Ecuador y México se caracteriza por niveles de intercambio por 
debajo de las reales potencialidades, tanto en el valor de los volúmenes negociados cuanto en la 
diversificación de la oferta exportable. 
 
Las cifras de la relación comercial presentadas por el Banco Central del Ecuador registran 
montos de comercio relativamente reducidos, particularmente si se considera la importancia de 
México en el contexto latinoamericano y las facilidades referentes a frecuencias para el 
transporte de mercancías a países de Norteamérica. 
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En ese contexto cabe destacar que, el intercambio comercial con México es ampliamente 
desfavorable para el Ecuador, siendo una constante durante todo el período de análisis. La 
mayor pérdida generada por el comercio con México se registró en año 2002 alcanzando los 
165.3 millones de dólares. Para el 2003 persistió esta tendencia pero menos acentuada, debido a 
la recuperación de las exportaciones ecuatorianas y a un leve descenso de las importaciones 
mexicanas. 
 
Hoy, las relaciones bilaterales se manifiestan sobre todo a través de Acuerdos suscritos en 
materias de cooperación, cultura, economía, turismo, finanzas, tributación, energía, transporte 
aéreo, pesca, sanidad vegetal y asistencia mutua en materia penal, entre otros.  
  
Además de que dichos encuentros constituyen un mecanismo excepcional para impulsar nuevos 
proyectos y acciones que den mayor sustento a la relación bilateral, en el caso de estos dos 
países son una expresión tangible del elevado nivel del diálogo político existente. En el rubro 
comercial, se apoyó fuertemente la creación de la Cámara Binacional de Comercio Ecuador-
México. 
 
Ecuador – Perú.-  Ecuador mantiene acuerdos bilaterales comerciales con Perú en el marco de 
las decisiones de la CAN y a partir de la firma del Acuerdo de Paz (26 de octubre de 1998), las 
dos naciones fronterizas definieron un Convenio de Aceleración y Profundización del 
Comercio. 
 
Considera la voluntad común de fomentar las relaciones económicas y comerciales entre ambos 
países así como la conveniencia de facilitar las corrientes bilaterales, asegurar las condiciones 
de libertad y equilibrio mutuo, para establecer un espacio mutuo e impulsar la complementación 
económica, intensificando las acciones de cooperación en áreas de mutuo interés para promover 
el desarrollo de inversiones. 
 
El comercio entre Perú y Ecuador ha experimentado un crecimiento sostenido a partir de la 
firma del Acuerdo de Paz y del Convenio de Aceleración y Profundización del Libre Comercio 
entre Perú y Ecuador, que estableció el arancel cero para el intercambio bilateral. 
Perú y Ecuador sostendrán un encuentro bilateral en el 2010 para trabajar en la mejora del 
transporte terrestre internacional entre ambos países, informó el Ministerio de Comercio 
Exterior y Turismo (Mincetur). 
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La V Mesa de Trabajo Binacional Peruana- Ecuatoriana sobre Transporte Internacional 
Terrestre  se llevó a cabo con el objetivo de atender asuntos específicos que permitan mejorar 
dicho sector. 
 
Durante la reunión se abordaron  las dimensiones de los vehículos destinados al transporte 
internacional, pesos vehiculares, utilización de bitrenes, matrícula de unidades de carga 
ecuatorianas, autorizaciones especiales, aspectos migratorios y aduaneros y transporte turístico. 
 
Estos temas  fueron acordados  para evitar procedimientos diferentes que vienen originando 
obstáculos y perjuicios al comercio entre los dos países. 
 
Ecuador -  Paraguay.- Entre los objetivos de este acuerdo bilateral podemos citar: 
 
1. Ampliar, facilitar, promover y diversificar el intercambio comercial entre ambos países. 
 
2. Reforzar las acciones de convergencia y acelerar en la medida de lo posible la 
complementación económica de sus respectivas actividades productivas. 
 
3. Coordinar actividades industriales en sectores de mutuo interés, propiciando una mayor 
eficiencia de los sistemas productivos nacionales y el máximo aprovechamiento de la 
economía de escala. 
 
4. Promover la captación de recursos financieros externos, con la finalidad de lograr el pleno 
cumplimiento de los objetivos del presente Acuerdo. 
 
5. Facilitar la transferencia tecnológica y la cooperación. 
 
6. Coordinar acciones para la facilitación del transporte en cualquiera de sus modalidades. 
 
Las relaciones bilaterales actuales entre Ecuador y Paraguay mantienen un alto grado de 
compromiso entre los gobiernos, esto ha sido ratificado por las autoridades en las diferentes 
reuniones, citas, cumbres en las que han participado y llevan una agenda bastante amplia sobre 
los aspectos y temas citados anteriormente. 
 
Ecuador – Uruguay.- Las relaciones entre Ecuador y Uruguay tiene origen en la suscripción de 
un Protocolo sobre Canje de Publicaciones Literarias, suscrito en Santiago de Chile el 10 de 
junio de 1885, fecha a partir de la cual, estas, han venido fortificándose y consolidándose. 
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Las relaciones actuales se caracterizan por un clima de cordialidad y amistad recíproca, 
desarrolladas a través de contactos permanentes y colaboración en diferentes áreas 
gubernamentales y no gubernamentales. 
 
En el aspecto político, esta buena relación se refleja en los distintos foros internacionales 
multilaterales como la ONU, la OEA, el Grupo de Río y la Cumbre Iberoamericana.  
 
La vinculación comercial es relativamente pequeña en términos cuantitativos. El mejoramiento 
del intercambio comercial entre ambos países dependerá de los resultados de las negociaciones 
que en el marco de la ALADI mantienen en la actualidad los países de la Comunidad Andina y 
el MERCOSUR. 
 
En materia de cooperación internacional, ambos países han identificado áreas para el desarrollo 
de proyectos, destacándose temas referentes a la reforma educativa, la modernización del 
estado, reforestación, seguridad social, agricultura y ganadería, entre otros.  
 
El alcance de este acuerdo permite: 
 
1. Facilitar, expandir, diversificar y liberar el comercio entre los países signatarios. 
 
2. Promover todas las operaciones asociadas al comercio y la inversión recíproca o las que en 
conjunto sean concebidas para operar en terceros mercados, mediante la eliminación de 
obstáculos al transporte, a los flujos financieros y a los restantes servicios vinculados con 
tales actividades. 
 
3. Facilitar el desarrollo de proyectos de interés común en el campo de la complementación 
económica en todos sus aspectos, como los relacionados con la agricultura, la minería, la 
industria y la infraestructura. 
 
2.2.  LA UNASUR 
 
Es  la Unión de las Naciones Sudamericanas, organización supranacional de integración de 
ámbito sudamericano. Constituida con el nombre de Comunidad Sudamericana de Naciones en 
diciembre de 2004, tras la firma de la Declaración de Cuzco (Perú), la asociación está integrada 
por doce países y tiene como meta lograr una convergencia económica, ambiental, cultural y 
política, además de otorgar mayor peso internacional a la región. En abril de 2007 adoptó su 
nombre actual, tras una cumbre regional energética celebrada en Venezuela. La UNASUR 
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abarca 17`658.000 kilómetros cuadrados, representa a más de 383 millones de habitantes y 
suma un Producto Interno Bruto de 2,3 billones de dólares, con exportaciones anuales que 
superan los 453 mil millones y las importaciones a 337 mil millones8, cifras alcanzadas en el 
2.007. Los países de la región sudamericana registraron un Producto Interno Bruto, el cual 
representa 17 por ciento del PIB de los Estados Unidos y 14 por ciento del PIB de la Unión 
Europea; de igual manera representa el 72 por ciento del PIB de Japón y el 54 por ciento del 
PIB de China. 
 
Agrupa a los bloques supranacionales del Mercosur, integrado por Argentina, Brasil, Uruguay y 
Paraguay, y la Comunidad Andina, formada por Bolivia, Colombia, Ecuador, Perú y Venezuela; 
los restantes miembros son Chile, Surinam y Guyana. 
 
En la firma de la Declaración que instauró a la Comunidad Sudamericana de Naciones, los 
presidentes de los doce países miembros se comprometieron a seguir estrategias orientadas a 
bajar los niveles de pobreza de la región, a eliminar el hambre que azota a gran parte de la 
población y a garantizar el acceso a la educación y la inclusión social, así como a implementar 
políticas de protección medioambiental y de desarrollo sostenible.  
  
Entre los objetivos de la organización además se encuentran: 
 
1. La concertación y coordinación de una política exterior regional que otorgue mayor peso al 
bloque sudamericano. 
 
2. La profundización de la convergencia económica entre sus miembros. 
 
3. La integración en materia de energía y comunicaciones. 
 
4. La armonización de políticas que promuevan el desarrollo rural y agroalimentario. 
 
5. La cooperación tecnológica, cultural y científica y la interacción entre las empresas de los 
países miembros. 
 
Los miembros de la Unión de Naciones Sudamericanas, también están obligados a identificarse 
con los valores de la paz y la seguridad internacionales, además de respetar el sistema de 
gobierno democrático, el Estado de Derecho y la transparencia en los ámbitos de gobierno y los 
procesos. 
                                                            
8 Fuente: COMUNIDAD ANDINA, Secretaría General, Proyecto Estadístico. Junio 2008 
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Los tratados, acuerdos y organizaciones antes mencionadas mantienen entre sus principales 
metas, lograr un marco adecuado de negociación donde puedan converger factores decisivos 
que fortalezcan las relaciones comerciales entre los países, dentro de estos factores encontramos 
al sector del transporte como uno de los pilares fundamentales en el desarrollo comercial. 
 
El sector de transporte tanto de mercadería como pasajeros, ha tenido impulso en las reuniones 
mantenidas por los sectores involucrados, tanto empresarial privado como instituciones públicas 
encargadas de la gestión de este sector de cada uno de los países han mostrado su interés por 
fortalecer el área con acuerdos permanentes, a pesar de ello, un factor determinante ha sido el 
rompimiento de relaciones diplomáticas entre algunos de sus países miembros y las relaciones 
comerciales se han visto afectadas, sobre todo en las zonas de frontera. 
 
2.3. OPERACIONES DE COMERCIO EN EL ECUADOR. 
 
Con el proceso de globalización, tanto las operaciones de comercio nacional como internacional 
han crecido considerablemente. Internamente el desarrollo de las empresas dedicadas a ofrecer 
bienes y/o servicios, como el aumento de vías de comunicación ha contribuido en su 
crecimiento. 
 
El comercio agrega valor a los productos; de este modo, las actividades comerciales implican y 
soportan la creación de riqueza para un país, así como la generación de importantes cantidades 
en plazas de empleo. 
 
Al transporte podemos considerarlo como un servicio intermediario, como un medio 
indispensable para el cambio de localización de personas o de mercancías. 
 
La localización de actividades viene determinada no sólo por las ventajas de localización sino 
también por los servicios disponibles de transporte. Es conocido que los servicios de transporte 
ejercen una influencia en la distribución de la población de la industria, de la agricultura, del 
comercio y de la mayoría de las demás actividades sobre la superficie de la tierra, de allí que el 
uso de los servicios de transporte depende totalmente de la localización de actividades, lo cual a 
su vez depende fundamentalmente de los servicios de transporte.  
 
La Economía ecuatoriana depende en gran parte del comercio exterior pues, ningún país 
dispone de todas las materias primas requeridas para sus industrias y así mismo, las grandes 
diferencias en el nivel técnico de la fuerza de trabajo de los distintos países, originan la 
necesidad de intercambiar los productos artesanales como los industriales. 
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CUADRO Nº 2.1. 
 
OFERTA Y UTILIZACIÓN FINAL DE BIENES Y SERVICIOS 
TASAS DE CRECIMIENTO (A PRECIOS DE 2000) 
 
                                                AÑOS 
VARIABLES 
2006 
(sd) 
2007 
(p) 
2008 
(p) 
 
PIB  
IMPORTACIONES 
OFERTA FINAL 
CONSUMO FINAL TOTAL 
Administraciones Públicas 
Hogares 
FORMACION BRUTA DE CAPITAL 
FIJO TOTAL 
EXPORTACIONES 
DEMANDA TOTAL 
 
3.89 
9.35 
5.50 
5.32 
3.65 
5.53 
 
3.80 
8.91 
5.50 
 
2.49 
7.25 
3.95 
3.77 
6.11 
3.48 
 
2.47 
2.23 
3.95 
 
6.52 
10.23 
7.69 
7.54 
11.55 
7.02 
 
16.10 
3.32 
7.69 
 
(sd) cifras semidefinitivas 
(p)  cifras provisionales 
 
Fuente:  Banco Central del Ecuador, Boletín Mensual de la Coyuntura Económica 
Ecuatoriana No. 01-2009 
Elaboración: Los autores 
 
Las estadísticas generadas por el Banco Central del Ecuador, nos indican que a pesar entorno 
mundial que a mediados de 2008 se volvieron ostensibles por los efectos de la crisis mundial 
originada en los sectores inmobiliarios y financieros de los países desarrollados, las cifras 
demuestran que nuestro país atraviesa por una ligera reactivación económica en su aparato 
productivo. 
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CUADRO Nº 2.2 
 
BALANZA DE PAGOS ECUADOR (USD MILLONES) 
 
2007 2008 (e) 
CUENTA CORRIENTE  
BALANZA COMERCIAL 
Balanza Comercial (Comercio Registrado) 
Exportaciones  
Petróleo y Derivados  
No petroleras  
Importaciones 
Petroleras  
No petroleras  
Balanza Comercial (Comercio No Registrado y otros) 
Exportaciones 
Importaciones 
BALANZA DE SERVICIOS Y RENTA 
Créditos  
Débitos 
TRANSFERENCIAS CORRIENTES 
d/c remesas  
CUENTA DE CAPITALES 
INVERSION DIRECTA EXTRANJERA 
DEUDA EXTERNA PUBLICA 
Desembolsos 
Amortizaciones 
Normal 
Amortización  Diferida 
DEUDA PRIVADA REGISTRADA NETA  
OTROS CAPITALES 1/  
FLUJO NETO DE ACT. Y PAS. CON EL EXTERIOR 2/ 
RESERVA INTERNACIONAL LIBRE DISPONIBILIDAD 
1662 
1835 
1415 
14321 
8329 
5953 
12906 
2578 
10328 
419 
549 
-130 
-3418 
1459 
-4877 
3246 
3088 
-164 
194 
337 
1357 
-1060 
-1020 
-40 
45 
70 
-811 
-1498 
1194 
1372 
910 
18511 
11673 
6838 
17600 
3217 
14383 
461 
636 
-175 
-3166 
1587 
-4753 
2989 
2822 
-242 
974 
-582 
355 
-938 
-938 
-1 
-188 
75 
-520 
-952
 
(e) Estimado 
1/  Considera atrasos de intereses de la deuda pública 
2/  Incluye errores y omisiones 
 
Fuente:  Banco Central del Ecuador, Evolución de la Economía Ecuatoriana Marzo 2009 
Elaboración: Los autores 
 
Es así que la importancia del sector del transporte y almacenamiento es dentro de los sectores de 
la economía del país un pilar importante para el crecimiento de nuestra economía, podemos 
observar en el siguiente cuadro su aporte al Producto Interno Bruto del País, durante el año 2008 
en porcentajes: 
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GRAFICO Nº 2.1. 
PRODUCTO INTERNO BRUTO - ECUADOR 
 
Fuente y Elaboración:  
Banco Central del Ecuador, Evolución de la Economía Ecuatoriana Marzo 2009 
 
2.3.1. EL TRANSPORTE PESADO ECUATORIANO 
 
Con el crecimiento paulatino del Comercio Exterior es primordial establecer una política 
adecuada para la diversificación de mercados y productos de exportación, principalmente los 
“No tradicionales”, que permitan en un futuro a nuestra economía, depender cada vez menos del 
sector petrolero; esto apoyado en la capacidad de los países de la región en la creación de ejes 
viales y mantenimiento de las vías y carreteras por parte del estado o de las empresas que 
mantienen contratos de concesión de las principales vías, que a su vez permitirán que las 
empresas de transporte logren mejorar la calidad y diversificar el servicio. 
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Dentro de la red vial que tiene el país podemos indicar que las carreteras principales  se 
mantienen en  aceptables condiciones debido a que en su mayoría se encuentran concesionadas, 
no así las vías de segundo orden que están a cargo de cada gobierno seccional y que deben 
velar por su estado y mantenimiento en coordinación con el Ministerio de Obras Públicas, pero 
no se les da la importancia que ameritan y por ende es palpable encontrarlas en constante 
deterioro. 
 
El reto de las empresas dedicadas a la transportación de mercaderías ya no solo se limita a 
brindar el servicio trasladando la mercadería al lugar establecido y con tiempos óptimos, hoy el 
mercado exige una amplia gama de servicios y trámites, como ofrecer soporte técnico en la 
gestión de importación y/o exportación, desaduanización y/o nacionalización de mercaderías, 
asesorías legales aduaneras en el ámbito del Comercio Exterior, velar por la integridad física de 
la carga, así como también brindar asistencia inmediata y pronta disponibilidad de servicios, 
con atractivas tarifas acordes al servicio. 
 
Esto permitirá a las empresas dedicadas a esta actividad, captar a potenciales clientes y por 
ende posicionarse en el mercado del transporte pesado en el país, de manera sostenible con el 
transcurso del tiempo, compitiendo con normas establecidas de calidad en eficacia y eficiencia, 
haciendo del sector un verdadero potencial de crecimiento y desarrollo nacional, generador de 
empleo, que impulse a la industria, el óptimo y eficaz desarrollo permanente del comercio 
nacional e internacional. 
 
2.4. EMPRESAS DE TRANSPORTE PESADO DEL ECUADOR. 
 
En el Ecuador la existencia del transporte de carga pesada ha favorecido a la comercialización 
de los productos para una mejor llegada puerta a puerta y que la conservación de la mercadería 
esté en óptimo estado, es por eso su importancia en el desarrollo productivo del país. 
 
Es un factor clave en el desarrollo de la actividad comercial internacional a gran escala, tanto 
importaciones como exportaciones desde y hacia países vecinos han tenido como gran aliado al 
transporte terrestre de carga pesada, como una herramienta efectiva de reducción de costos, 
además de facilitar y asegurar la entrega-recepción de los bienes transportados en el lugar 
requerido. 
 
El mercado del transporte terrestre pesado lo hemos divido en empresas que prestan el servicio 
dentro del país, y por otra  las que ofrecen fuera de los límites nacionales. 
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2.4.1. EMPRESAS NACIONALES. 
 
La competencia de Transcomerinter dentro del país la podemos establecer de manera general 
mediante la información obtenida en la FENATRAPE (Federación Nacional de Transporte 
Pesado del Ecuador). 
 
2.5. EL MERCADO DE LA LOGISTICA EN EL CANTON QUITO 
 
La actividad de la logística de los materiales para la construcción en el cantón Quito, se 
mantiene desde sus inicios de manera informal debido a la falta de políticas, directrices, 
regulaciones y normas relacionadas con la operación y servicios, lo que impide que se disponga 
de una organización estructural y funcional, esto no permite planificar las actividades, tomar 
decisiones oportunas, óptimas y realizar un adecuado control de las áreas sensibles. 
 
Generalmente las empresas o intermediarios subcontratan a personas naturales para poder 
cumplir con los compromisos adquiridos con los constructores, lo que ha provocado que los 
precios de los fletes disminuyan, se deteriore la calidad del servicio; induciendo cuantiosas 
pérdidas para los propietarios de las mercancías como de los equipos y maquinaria. Tanto las 
compañías como los intermediarios requieren del servicio de la logística de materiales para la 
construcción que respetan el tarifario básico expedido por el Consejo Nacional de Tránsito, 
Transporte Terrestre y Seguridad Vial, motivo por el cual se adoptan actividades con el fin de 
exigir mejoras en las tarifas, presionando a las autoridades a que se realicen controles con el 
propósito de eliminar o regular la actividad de los intermediarios. 
 
Resulta indispensable la tarea de establecer precios razonables por el servicio y con esto 
mejorar la calidad en beneficio de las partes, además de resolver la forma empírica como 
administran las personas naturales la actividad del transporte y logística de los materiales de la 
construcción. 
 
Es escasa la información publicada sobre cómo administrar una empresa de transporte y 
logística de materiales para la construcción, por lo complejo de este sector, resulta necesaria la 
aplicación constante de conocimientos administrativos, financieros, operativos, logísticos, con 
el objetivo de precisar lineamientos de gestión adecuados. 
 
Análisis de la Ley Orgánica de Transporte Terrestre, Tránsito y Seguridad Vial, promulgada el 
24 de julio de 2.008 
 
Dentro de la regulación del transporte terrestre pesado en el Ecuador debemos revisar y analizar 
los siguientes artículos generales:  
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“Art. 57.- Se denomina servicio de transporte comercial el que se presta a terceras personas a 
cambio de una contraprestación económica, siempre que no sea servicio de transporte 
colectivo o masivo. Para operar un servicio comercial de transporte se requerirá de un 
permiso de operación, en los términos establecidos en la presente Ley y su Reglamento. 
 
Dentro de esta clasificación, entre otros, se encuentran el servicio de transporte escolar e 
institucional, taxis, carga liviana, mixto, turístico y los demás que se prevean en el 
Reglamento, los cuales serán prestados únicamente por compañías y cooperativas autorizadas 
para tal objeto y que cumplan con los requisitos y las características especiales de seguridad 
establecidas por la Comisión Nacional. 
 
Art. 58.- El transporte por cuenta propia es un servicio que satisface necesidades de 
movilización de personas o bienes, dentro del ámbito de las actividades comerciales exclusivas 
de las personas naturales y/o jurídicas, mediante el uso de su propio vehículo o flota privada. 
Requerirá de una autorización, en los términos establecidos en la presente Ley y su 
Reglamento. No se incluye en esta clase el servicio particular, personal o familiar. 
Por lo tanto, se prohíbe prestar mediante esta clase de transporte, servicio público o 
comercial. 
 
Art. 59.- El transporte internacional de personas y mercancías, es un servicio de transporte 
público garantizado por el Estado, consecuentemente, se requerirá de un contrato de 
operación de acuerdo con los términos establecidos en la presente Ley, y se regirá 
adicionalmente por los tratados, convenios y acuerdos internacionales suscritos por el país. 
Art. 60.- El transporte fronterizo de personas y mercancías, es un servicio público que se lo 
realiza sólo dentro los límites establecidos para la zona de integración fronteriza respectiva, 
requerirá de un contrato de operación, de acuerdo con los términos establecidos en la presente 
Ley, y se regirá adicionalmente por los tratados, convenios y acuerdos internacionales 
suscritos por el país.” 
 
Podemos concluir que el servicio de transporte terrestre está garantizado por el Estado y se 
encuentra vigente dentro de los límites establecidos en los artículos anteriormente citados 
regidos además por los acuerdos, convenios, tratados suscritos por el país. A continuación 
analizaremos algunas de las normas de regulación del transporte pesado en el Ecuador que rigen 
su actividad: 
La resolución No. 033-DIR-2003-CNTT, en la que el Consejo Nacional de Tránsito y 
Transporte Terrestre resuelve aprobar las tarifas obligatorias para el transporte de carga en el 
Ecuador en los siguientes parámetros: 
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CUADRO Nº 2. 3. 
 
PRECIO DE LAS RUTAS EN RELACION A LA DISTANCIA Y PESO 
 
Rutas mayores de 400 km Flete tonelada por Kilómetro = USD$ 0,055 
Rutas menores de 400 km Flete tonelada por Kilómetro = USD$ 0,068 
 
Fuente:  Ministerio de Transporte y Obras Públicas 
Elaboración:     Los Autores 
 
La Comisión Nacional del Transporte Terrestre, Tránsito y Seguridad Vial establece como 
requisito para la matriculación de unidades de carga, registrar cada unidad de carga mediante la 
designación y marcación de un número serial (VIN) que permita identificar y diferenciar de 
otro de similares características. El número serial está definido conforme a la normativa 
internacional NTE INEN-ISO 3833. 
 
Estas resoluciones fueron establecidas técnicamente por personal de la CNTTT, en su 
momento, pero no han sido reformadas y los precios establecidos en ellas ya no son respetados 
por las diferentes compañías en la práctica. Debe entonces con urgencia, el Ministerio de 
Transporte designar y establecer un equipo técnico encargado de la elaboración de un nuevo 
cuadro tarifario y definir los precios acordes que regulen el mercado, como también prestar 
importancia a la importación de repuestos para las unidades de carga y maquinaria. Normas y 
requisitos exigidos para transporte de carga pesada en el Ecuador 
 
Una empresa de transporte de carga pesada, para operar legalmente en el Ecuador, debe 
cumplir con los siguientes requisitos exigidos por el Consejo Nacional de Transporte 
Terrestres, Tránsito y Seguridad Vial y Ministerio de Transporte y Obras Públicas: 
- Permiso de Operaciones.- Documento emitido por el Consejo Nacional de Transporte 
Terrestres que habilita a las compañías a realizar el servicio de transporte de carga por las 
carreteras del país. 
- Responsabilidad civil.- Seguro contratado que cubre gastos a terceros en caso de 
accidentes. 
- Seguros de Accidente.- Seguros que cubre los gastos de reparación de la unidad en caso de 
accidentes en carreteras. 
- Seguros de Carga.- Seguros que cubre gastos en caso de daños de la mercancía 
transportada en caso de accidentes. 
- SOAT.- Seguro obligatorio de accidentes a terceros. 
- GPS.- Sistema de Rastreo Satelital instalados en las unidades de transporte 
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GRAFICO Nº 2.2. 
 
 
 
 
Fuente:  Ministerio de Transporte y Obras Públicas 
Elaboración: Subsecretaría de Transporte Terrestre y Ferroviario, Unidad de Pesos y 
Dimensiones 
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En vista de que algunos vehículos de carga, incumplen lo tipificado en los documentos citados 
anteriormente, causando por este motivo la destrucción de la red vial nacional, y tomando en 
cuenta el proceso de socialización con los sectores productivos, se considera que a partir del 30 
de junio del 2009, se realizará un estricto control a los vehículos de carga pesada en las 
estaciones de pesaje que tiene el Ministerio de Transporte y Obras Públicas en el País, de 
acuerdo al CUADRO DEMOSTRATIVO DE PESOS Y DIMENSIONES MÁXIMAS 
PERMISIBLES, que lo observaremos en el Cuadro No. 2.4. 
 
Son pocas las empresas que cumplen con los requisitos exigidos por el Consejo Nacional de 
Transporte Terrestres, Tránsito y Seguridad Vial, debido a la falta de  un control estricto por las 
autoridades competentes pese a sus constantes advertencias, cuyas entidades  encargadas con 
este propósito son la Comisión de Tránsito en la provincia del Guayas y la Policía Nacional por 
medio de la Jefatura Nacional y  Jefaturas Provinciales de Tránsito para el resto del país. 
 
Los controles establecidos hasta el momento resultan insuficientes para poder establecer con 
exactitud, las empresas que incumplen con las diferentes normas, a consecuencia de ello, se 
producen accidentes, sanciones, inconvenientes provocados por imprudencia e incumplimiento 
de la ley vigente. 
 
El Ministerio de Transporte y Obras Públicas, informa que se otorgará el Certificado de 
Operación Especial por Dimensiones, a los vehículos de carga pesada que excedan las 
siguientes dimensiones: 
 
CUADRO Nº 2.4. 
 
CERTIFICADO DE OPERACIÓN EN EL 
MINISTERIO DE TRANSPORTE Y OBRAS PÚBLICAS DEL ECUADOR 
ANCHO VEHICULO LONGITUD 
2,60 m 
Camión con 2 ejes 
Camión con 3 y 4 ejes 
12,00 m 
12,20 m 
 
ALTURA 
Combinaciones de tracto-camión y semi-remolque y de 
camión remolque independiente del número de ejes y de su 
distribución. 
18,50 m 
4.10 m 
Remolque (Carrocería) 
Remolque balanceado (Carrocería) 
Semi-remolque (Carrocería) 
10,00 m 
10,00 m 
13,00 m 
 
Fuente:  Ministerio de Transporte y Obras Públicas 
Elaboración: Los Autores 
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En caso de sobrepasar la carga permitida de 48 toneladas, por cada vehículo se tendrá que 
tramitar adicionalmente el Certificado Especial por Carga, el cual tendrá la duración de (8) días 
o en su caso (1) solo viaje: 
CUADRO Nº 2.5. 
 
CERTIFICADO ESPECIAL DE CARGA EN EL 
MINISTERIO DE TRANSPORTE Y OBRAS PÚBLICAS DEL ECUADOR 
 
Costo por Certificado Especial (Carga o Dimensiones): US $ 100,00 
Duración Certificado Especial por Dimensiones: 30 días 
Duración Certificado Especial por exceso de carga: 8 días o 1 viaje 
 
Fuente:  Ministerio de Transporte y Obras Públicas 
Elaboración: Los Autores 
 
En la práctica es común observar que no se cumple a cabalidad lo establecido por las 
autoridades, que se respete los permisos de  operación y la vigencia de los mismos, originado 
puede ser por la falta de control de los organismos competentes quizá por la falta de 
infraestructura o de personal encargado para llevar a cabo dichas inspecciones como lo 
argumentan las entidades. 
 
2.6.  OPORTUNIDAD DE NEGOCIOS EN EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION 
 
2.6.1.  INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
La demanda en el mercado inmobiliario tiene de manera general, características muy propias y 
particulares, dependiendo de diversos factores: ubicación geográfica, niveles socioeconómicos, 
especiales preferencias en cuanto a la conformación y atributos del inmueble, entre otros. 
 
De acuerdo con las investigaciones realizadas por la compañía Gridcon (2008), se ha llegado a 
establecer que en el Ecuador las principales características de la demanda de vivienda 
permanecen sin mayores variaciones hasta por periodos de 3 años, tratándose de ciudades 
grandes. Para ciudades más pequeñas, estas características muestran una tendencia muy estable 
por periodos mayores (entre 3 hasta 5 años). 
 
Se ha tomado como fuente base el estudio conducido por la compañía Gridcon Cía. Ltda. 
(2008) la misma que provee de información especializada al sector inmobiliario del país. En el 
estudio se han evaluado las principales características de la demanda de vivienda de la ciudad 
de Quito; el análisis comprende una relación entre los años 2005 y 2007. 
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 2.6.1.1  METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN DE MERCADO  
 
Se detalla a continuación el diseño de la investigación de mercado desarrollado por Gridcon 
Cía. Ltda. (2008) para conducir el estudio de demanda de vivienda de la ciudad de Quito: 
 
País:  Ecuador, Sudamérica 
Ciudad:  Quito, Distrito Metropolitano 
Estudio:  Características de la Demanda / Variables y Magnitud de la Demanda 
Universo:  Hombres y mujeres de 25 a 55 años con intención de compra de 
vivienda en los próximos 3 años 
Metodología:  Cuantitativa. Entrevistas personales utilizando un cuestionario 
semiestructurado. 
Muestra:  580 entrevistas. Se realizó un total de 974 contactos para alcanzar la 
muestra propuesta 
Por Sexo:  Hombres: 46%; Mujeres: 54% 
Por Edad:  21 a 39 años: 62%; 36 a 55 años: 38% 
Por nivel socioeconómico:  Alto: 11%; Medio Alto: 12%; Medio: 32%; Medio Bajo: 25%; 
Bajo: 20% 
Confiabilidad:  Rango de confiabilidad del 95.5% 
Error muestral:  Máximo + 5.1% 
Investigación de Campo: Entre el 8 de octubre de 2007 hasta el 23 de noviembre de 2007 
 
Resultados de la investigación de mercado 
 
2.6.1.2. CARACTERÍSTICAS DE LA DEMANDA DE LA VIVIENDA 
 
Condiciones de la vivienda actual 
 
De acuerdo al estudio 61.3% de los entrevistados arriendan la vivienda, un 28.2% tienen 
vivienda propia, 10.5% ocupan una vivienda prestada, que en su gran mayoría indican es de sus 
padres. 
 
Finalidad de nueva vivienda 
 
El de “vivir en ella” es, en todos los niveles socioeconómicos, el principal motivo de los 
hogares quiteños para adquirir una nueva vivienda. Sin embargo, debe notarse que cada vez es 
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mayor la tendencia, especialmente en los niveles altos, por adquirir una nueva vivienda con 
fines de inversión. 
 
GRÁFICO Nº 2.3.  
DESTINO DE LA VIVIENDA ADQUIRIDA 
 
 
Fuente: Gridcon, Cía Ltda., 2008 
 
Tipo de vivienda preferido 
 
El 87% de los entrevistados desearía vivir en una casa y el 13% en un departamento. 
 
Sector Preferido 
 
En el promedio total, en 2007 la preferencia de la demanda por ir a vivir al norte de Quito es 
aún mayor que por los otros sectores del Distrito Metropolitano. 
 
CUADRO Nº 2.6. 
PREFERENCIA DE DEMANDA VS. NIVEL SOCIOECONÓMICO Y SECTOR 
 
 
Fuente: Gridcon, Cía Ltda., 2008 
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GRÁFICO Nº 2.4.  
PREFERENCIA DE DEMANDA POR VIVIR EN EL SECTOR NORTE 
 
 
Fuente: GridconCía Ltda., 2008 
 
 
2.6.1.3. CARACTERÍSTICAS GENERALES DE LA VIVIENDA 
 
Las principales características establecidas por el estudio como deseables o preferidas en el 
mercado inmobiliario de la ciudad de Quito y en los Valles. 
• Tamaño de la vivienda: 143 m2 promedio 
• Número de dormitorios: 3 
• Número de baños: 2.5 
• Número de estacionamientos: 1 
• Otras: estudio, cuarto de máquinas 
 
2.6.1.4. PRINCIPALES ATRIBUTOS DE LA VIVIENDA 
 
A continuación, se listan los principales atributos establecidos como importantes para el cliente 
al decidir sobre su vivienda (aparecen en orden de importancia según los resultados obtenidos 
por Gridcon 2008). 
1. Segura 
2. Acogedora / Confortable 
3. Tenga buen aspecto 
4. Esté bien ubicada 
5. Tenga plusvalía 
 
 
34 
 
2.6.1.5.DEMANDA POTENCIAL 
 
Sobre la base del VI Censo de Población realizado en 2001 por el INEC (2001) se calcula que 
la población de Quito (áreas urbana y rural) en 2007 fue de  2.064.611 de personas. Si se 
considera que, de acuerdo a Gridcon (2008) un hogar de la capital ecuatoriana está compuesto, 
en promedio, de 4.3 miembros, el volumen total de familias habitantes en Quito sería de 
480,142, cifra que equivale al MERCADO POTENCIAL (Demanda Inmobiliaria Total). 
 
Las familias quiteñas interesadas en adquirir vivienda hasta dentro de tres años (Demanda 
Potencial) equivalen al 39.01% de la población, es decir, a 187,303 hogares. 
 
GRÁFICO Nº2.5. 
MERCADO POTENCIAL Y DEMANDA POTENCIAL 
 
 
 
 
Fuente: Gridcon, Cía Ltda., 2008 
 
 
El estudio de Gridcon (2008) establece también que los hogares quiteños interesados en 
adquirir vivienda son 187,303; y el 77% pertenece a los estratos medio hacia bajo, y el 23% a 
los más altos. 
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GRÁFICO Nº 2.6.  
DISTRIBUCIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL VS. NIVEL SOCIOECONÓMICO 
 
Fuente: Gridcon, Cía Ltda., 2008 
 
Demanda potencial calificada total 
 
De acuerdo con Gridcon (2008), la demanda potencial calificada total está conformada por los 
hogares que, a más de mostrar interés en adquirir vivienda, tienen la capacidad legal y 
económica para hacerlo, bien sea al contado o a crédito; así, en Quito existen 39,344 hogares, 
que cumplen con estas características. 
 
2.6.1.6. OBSERVACIONES 
 
Los resultados del estudio de demanda de vivienda en la ciudad de Quito (Gridcon, 2008) 
permiten identificar claramente que el sector de la construcción seguirá teniendo un amplio 
desarrollo debido a la alta demanda de vivienda en el Distrito Metropolitano. Existen 21,400 
hogares de nivel alto hasta medio típico que constituyen demanda potencial calificada. 
 
El diseño de las soluciones habitacionales deberá reunir los principales atributos identificados 
por el estudio de mercado como los más importantes para el hogar, estos son: que sea segura, 
confortable y acogedora. 
 
El sector o ubicación geográfica es otro factor importante de éxito de un proyecto inmobiliario 
pues la alta preferencia sigue siendo por comprar una vivienda en el Norte de la ciudad de 
Quito, situación que se asocia a cercanía a elementos fundamentales para un hogar: centros 
comerciales, zonas de distracción, educación, entre otros. 
36 
 
Sin duda, son valores agregados para el comprador el que la vivienda cuente con: servicios de 
guardianía, áreas sociales, y espacios de parqueo. 
 
2.7. ANALISIS EXTERNO 
 
2.7.1. SITUACIÓN GENERAL DEL ECUADOR: ANÁLISIS MACROECONÓMICO 
 
El entorno internacional de crisis financiera en el mundo desarrollado determina un camino 
difícil para economías emergentes y para países de escasos recursos financieros. Para Ecuador 
el 2009 es un año colmado de eventos inevitables como perjudiciales en su desempeño 
económico: desplome de precio del petróleo que afectó el presupuesto del Gobierno nacional; 
elecciones generales en Abril 2009; elevado nivel de subsidios; nueva Constitución vigente; un 
dólar fortalecido que resta competitividad a las exportaciones y efectos negativos en la balanza 
petrolera. A esto se suma el elevado riesgo país resultante de los anuncios de no pago de la 
deuda y una balanza comercial con un marcado déficit. 
 
A la incertidumbre generada, se suman también los riesgos que toma el Gobierno en el manejo 
de la política económica internacional sobre todo con socios comerciales y políticos. Lo anterior 
vuelve muy difícil generar pronósticos y cifras sobre las variables económicas del año 2009. 
 
Situación Económica 
CUADRO Nº 2.7. 
 PRODUCTO INTERNO BRUTO DE ECUADOR 
(TASAS DE CRECIMIENTO ANUAL Y PROYECCIÓN 2009) 
1997 23.635 16.199 1.376 2.008 11.13% 4.05% 2.46% 9.43% 11.773 
1998 23.255 16.541 1.384 1.946 -1.61% 2.11% 0.58% -3.09% 11.948 
1999 16.674 15.499 1.279 1.376 -
28.30% 
-6.30% -7.59% -
29.29% 
12.121 
2000 15.934 15.934 1.296 1.296 -4.44% 2.81% 1.33% -5.81% 12.299 
2001 21.250 16.784 1.345 1.703 33.36% 5.33% 3.78% 31.40% 12.480 
2002 24.899 17.497 1.382 1.967 17.17% 4.25% 2.75% 15.50% 12.661 
2003 28.636 18.122 1.411 2.230 15.01% 3.57% 2.10% 13.37% 12.843 
2004 32.642 19.572 1.502 2.506 13.99% 8.00% 6.48% 12.37% 13.027 
2005 37.187 20.747 1.570 2.814 13.92% 6.00% 4.49% 12.30% 13.215 
2006 41.763 21.553 1.607 3.115 12.13% 3.89% 2.39% 10.69% 13.408 
2007 45.789 22.090 1.624 3.366 9.64% 2.49% 1.01% 8.05% 13.955 
2008 52.572 23.264 1.865 3.808 14.81% 5.32% 3.79% 13.15% 13.805 
2009 51.106 23.998 1.713 3.649 -2.79% 3.15% 1.68% -4.18% 14.005 
2010         14.205 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador – Boletín Mensual 
Elaboración: Superintendencia de Bancos y Seguros, 7 Junio 2009 
37 
 
Según cifras oficiales del Banco Central del Ecuador (BCE), el PIB real de Ecuador en 2008 
presentó un crecimiento del 5.32%. Así también, el mismo organismo ha estimado un 
crecimiento anual promedio, del PIB real, para 2009 de 3.15%.  
 
El Fondo Monetario Internacional en su publicación “WorldEconomic Outlook 2009” estima un 
crecimiento anual de 3% para la economía ecuatoriana, cifra muy cercana a las proyecciones del 
BCE. 
 
El sector financiero 
 
El retiro de depósitos, la restricción de los créditos y la prioridad por acrecentar la liquidez para 
cubrir eventuales corridas de dinero reflejan la contracción del sistema financiero ecuatoriano, 
que se ha profundizado desde finales del año 2008.  
 
La economía nacional está inmersa en un contexto internacional de crisis financiera y de efectos 
en las economías industrializadas que ha generado una reducción del crédito al país, con montos 
y plazos menores y con tasas que han ido en alza.  
 
El temor interno a la crisis dio muestras pues las renovaciones de depósitos y de inversiones en 
la banca privada han disminuido. 
 
El nerviosismo en la población es evidente y fue reforzado tras rumores sin fundamento de 
caída de la dolarización y cambio hacia una moneda propia.  
 
Los rumores llegaron a ser de tal magnitud que el Presidente ha debido salir a los medios 
colectivos en más de una ocasión a desmentirlos. Estos ruidos en el mercado se reflejan en 
disminución de depósitos en la banca.  
 
Tras la crisis de 1999, los bancos locales que se mantuvieron en el mercado financiero 
ecuatoriano han sostenido políticas de prudencia financiera que buscan generar solvencia, baja 
morosidad y alta liquidez en el sistema, con lo que han manejado razonablemente la crisis 
actual, esto se aprecia en los Gráficos Nº 2.7. y Nº 2.8. 
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GRÁFICO Nº 2.7. 
MOROSIDAD EN LA CARTERA DE LA BANCA EN ECUADOR (1994 – 2009*) 
 
 
  Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros (* a Abril 2009) 
  Elaboración: Revista Gestión, Junio 2009 
 
De acuerdo a la información existente en la Superintendencia de Bancos, el año inició con una 
salida de depósitos de $110 millones en Enero 2009, que se sumaron a otros $581 millones de 
diciembre de 2008. De forma que en sólo dos meses se habían perdido 5% del total de los 
depósitos. En cuanto a la estructura de financiamiento, los créditos comerciales siguen 
representando cerca de un 49% de la cartera, seguido de los créditos de consumo con un 29%, 
vivienda con un 14% y microempresa con 9%, esto en base a la información disponible en la 
Superintendencia de Bancos y Seguros (Gráfico Nº 2.8.). 
 
GRÁFICO Nº 2.8.  
CARTERA POR TIPO DE CRÉDITO ($ MILLONES) 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros 
Elaboración: Revista Gestión, Abril 2009 
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Tasas de Interés 
 
El comportamiento del sistema financiero ecuatoriano, con base en las cifras publicadas por el 
BCE, visto a través de las tasas de interés efectivas referenciales, en los primeros meses de 2009 
una leve tendencia al alza para los créditos corporativos, vivienda y consumo, pero algo de 
disminución en las tasas para crédito comercial de PYMES y los microcréditos (en sus tres 
subsegmentos). En busca de atraer captaciones las tasas pasivas referenciales subieron. 
 
 
CUADRO Nº 2.8.  
 
EVOLUCIÓN DE LAS TASAS DE INTERÉS ACTIVA Y PASIVA 
 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros 
Elaboración: Revista Gestión, Abril 2009 
 
Inflación 
 
En términos generales la inflación tanto anual como mensual muestra una tendencia hacia una 
desaceleración en la subida de precios, según las cifras publicadas por el Banco Central del 
Ecuador y disponibles a Mayo 2009 en la Superintendencia de Compañías (Gráfico Nº 2.9.). La 
inflación anual al cierre de 2008 fue de 8.8%, para el 2009 la inflación anual acumulada es del 
5.4%. 
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GRÁFICO Nº 2.9. 
ECUADOR – VARIACIÓN ANUAL DE LA INFLACIÓN (1998 – 2009) 
 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador – Boletín Mensual 
Elaboración: Superintendencia de Bancos y Seguros, 7 Junio 2009 
 
La variación de los Índice de Precios al Productor (IPP) y el Índice de Precios al Consumidor 
(IPC) muestra también una tendencia hacia la baja lo que explica además el comportamiento de 
la inflación actual, y de la proyectada para el año 2009 por parte del Banco Central la que 
estima será del 5.6%. 
GRÁFICO Nº 2.10. 
ECUADOR – VARIACIÓN ANUAL DEL IPC E IPP 
 
Fuente: INEC 
Elaboración: Superintendencia de Bancos y Seguros, 8 Junio 2009 
 
Remesas de los emigrantes 
 
Aunque es muy difícil prever el impacto del entorno mundial en las remesas para éste año, lo 
más seguro es que seguirán siendo afectadas por el desempeño de los países fuente de las 
mismas. En 2008 las remesas crecieron, de acuerdo al Fondo Multilateral de Inversiones 
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(FOMIN) del BID, en menos de 1% frente a 2007, alcanzando $69.200 millones. Esto implica 
una drástica parada, en particular en la segunda mitad del 2008, período en que la crisis 
mundial se agudizó. El BID espera que las remesas decrezcan por primera vez desde que el 
FOMIN mide el flujo de éstas a América Latina y el Caribe. 
 
GRÁFICO Nº 2.11. 
 
REMESAS A AMÉRICA LATINA Y EL CARIBE 
 
 
 
Fuente:  Banco Central del Ecuador (a Marzo de 2009) 
Elaboración:  Los Autores 
 
 
De la información del BID, debido a la apreciación del dólar frente al euro entre julio y octubre 
de 2008, las remesas provenientes de Europa, en especial España, se vieron afectadas 
negativamente.  
 
De acuerdo al informe del BID, 45% de las remesas ecuatorianas en los tres primeros trimestres 
del año pasado procedieron de Europa y debido a esto el monto total se vio contraído en un 
22% en el cuarto trimestre de 2008.  
 
En el año, comparado con el año previo, las remesas de migrantes hacia el Ecuador cayeron 8% 
pasando de $3.246 millones en 2007 a $2.989 millones en 2008 (Gráfico Nº 2.12. y Gráfico Nº 
2.13.) 
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GRÁFICO 2.12. 
 REMESAS DE MIGRANTES EN ECUADOR (2002 – 2009*) 
 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador (a Marzo de 2009) 
Elaboración: Los Autores 
 
Gráfico Nº  2.13. 
 
REMESAS DE EMIGRANTES 
Variación por trimestres (2006 – 2008) 
(Millones de dólares) 
 
 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador (a Marzo de 2009) 
Elaboración: Los Autores 
 
2.7.2.  EL SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN EN EL ECUADOR – ANÁLISIS 
SECTORIAL 
 
Durante años la construcción estuvo librada a los emprendimientos privados ya que las 
disponibilidades fiscales determinadas por el ajuste programado para cada año eran bastante 
limitadas. Esto sin duda cambió a partir de 2007 cuando se produjo una escalada de los precios 
del petróleo, lo que brindó al Estado mayor capacidad de inversión en los diversos sectores. En 
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este escenario de “boom” petrolero la restricción del gasto estatal se vio frente a un giro de 
180° y se transformó en expansión del mismo.  
 
Las inversiones en construcción que el Estado Ecuatoriano había colocado dentro de su agenda 
para finales de 2008 y para los años venideros, superaban los $12 mil millones, según lo 
publica SENPLADES en el Plan Nacional de Desarrollo 2007 – 2010, y tales proyectos se 
financiarían con recursos petroleros, el ahorro interno con ciertas limitaciones y algunos 
entendimientos intra-regionales. Pero al mismo tiempo que esto sucedía, la economía mundial 
sufría el impacto de una de las crisis más profundas, por lo que sustentar el financiamiento de la 
construcción, en los sectores estratégicos, en un precio que estaba siendo manipulado por los 
mercados financieros era de por sí riesgoso, tanto que en 2009 el Estado vio la necesidad de 
buscar nuevamente financiamiento de algunos organismos  multilaterales. 
 
En síntesis, a partir de 2007 el sector público (Estado) trató de convertirse en el principal actor 
del sector de la construcción. La inversión en proyectos sociales, dentro de los que se incluye 
vivienda, según SENPLADES debía alcanzar los $4,840 millones.  
 
Como las reformas emprendidas por el nuevo modelo de Estado toman tiempo, los nuevos 
emprendimientos públicos se realizan con un aparato público golpeado por el ajuste estructural 
y se financian con rentas petroleras y algunos fondos externos de multilaterales. 
 
En general el sector de la vivienda sigue siendo para el Estado ecuatoriano un sector estratégico 
de su gestión, situación que se evidencia en el Objetivo 3 del Plan Nacional de Desarrollo, en el 
que el Estado buscaba fomentar el desarrollo de 300.000 nuevas viviendas, y mejorar las 
condiciones de 220.000 viviendas con la finalidad de asegurar el “acceso a un hábitat apropiado 
para la vida”. 
 
2.7.3. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL SECTOR INMOBILIARIO EN EL 
ECUADOR 
 
Más que en otras economías con mejores capacidades sectoriales de asimilación de inversión, 
en Ecuador, el incremento del ahorro se traduce en una mayor demanda de vivienda, oficinas y 
otros inmuebles considerados como inversiones seguras. 
 
Lo anterior puede justificar, y de hecho explica, el crecimiento en los créditos del sistema 
financiero privado destinados a vivienda, de $ 246,8 millones en  diciembre de 2002 a $1.327 
millones en marzo de 2009, según datos de la Superintendencia de Bancos y Seguros 
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publicados en el Compendio Estadístico de Cartera de Vivienda; la tendencia durante 2009 ha 
sido más bien menos golpeada por los efectos de la crisis económica mundial y sus efectos 
sobre la economía local ecuatoriana. 
 
Dada la desconfianza de las entidades privadas por los cambios de la política financiera y sobre 
todo de la incertidumbre iniciada con la aprobación de múltiples leyes en la Asamblea 
Constituyente no sería extraño que los montos destinados a créditos de vivienda en 2008 y en lo 
que va de 2009 sean inferiores a los años previos, sin embargo el primer trimestre de 2009 
muestra una favorabilidad a estos créditos lo cual incentiva y sostiene al sector de la 
construcción.  
 
Según el Compendio Estadístico de la Cartera de Vivienda, la cartera total de vivienda 
comparada con Febrero 2008 ha crecido en 17.13% versus Febrero de 2009, y de la cual el 79% 
está colocada a través del sistema de bancos privados locales. 
 
Desde el sector público, el impulso del MIDUVI fue históricamente bajo, no obstante, en 2007 
la entidad destinó $166 millones y hasta septiembre de 2008 había colocado 216.8 millones 
como impulso a las diferentes fases de construcción residencial. Así mismo, en 2007 se 
emitieron bonos de vivienda por $89.35 millones, de los cuales 56% se dirigió a la Costa, 35% 
a la Sierra y 9% al 
Oriente (MIDUVI, 2009) 
 
2.7.4. PRINCIPALES INDICADORES ECONÓMICOS EN LA INDUSTRIA 
 
En el año 2007 se inició con la incertidumbre que origina todo nuevo Gobierno. La “revolución 
ciudadana” del presidente Rafael Correa formuló políticas que discriminan positivamente 
ciertas actividades económicas, por su trascendencia social y por sus encadenamientos 
productivos. Una de estas actividades es la construcción. 
 
Los datos presentados por el Banco Central del Ecuador para 2007 confirman la importancia de 
este sector. El PIB del sector llegó a $3.416,2 millones (de 2.000) lo que significa un 
crecimiento real de 5%, superior a la cifra oficial de crecimiento global de la economía que fue 
de 2,6% 
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GRÁFICO Nº 2.14. 
  PIB TOTAL VS. PIB DE LA CONSTRUCCIÓN (2000 – 2008) 
 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaboración: Revista Gestión, Octubre 2008 
 
El sector de la construcción registró una tasa de crecimiento de 4,5% anual y el de servicios 
inmobiliarios (alquiler de vivienda) del 5,6%. 
 
 
GRÁFICO Nº  2.15. 
CONSTRUCCIÓN Y ALQUILER DE VIVIENDA 
TASAS ANUALES DE CRECIMIENTO (2000 – 2008) 
 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaboración: Revista Gestión, Octubre 2008 
 
Según el Banco Central del Ecuador, luego del año 2000, la construcción ha sido uno de los 
principales dinamizadores de la demanda interna. Su participación en el PIB total creció de 20% 
en 2006 a 20,2% en 2007 pese al incremento que tuvo el sector petrolero, convirtiéndose así en 
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uno de los principales destinos de los excedentes generados en otros sectores productivos. Todo 
esto se mira con positivismo si se toman en cuenta las presiones inflacionarias en los mercados 
mundiales, que encarecieron el hierro, cobre, acabados y otros insumos que son demandados del 
exterior. 
 
El Banco Central del Ecuador estimó que en 2008 la construcción creció una tasa de 7% y el 
alquiler de vivienda a 5,5%. En ambos casos los porcentajes reales de crecimiento serían 
superiores a los del PIB total (4.2%). 
 
En general las expectativas de crecimiento del sector en el año 2008 y en 2009 se basan mucho 
en la agresiva política de inversión del Gobierno Central, que deberá esforzarse en ejecutar 
obras públicas destinadas sobre todo a objetivos sociales y en reconstruir la infraestructura vial 
(SENPLADES, Plan Nacional de Desarrollo 2007-2010), pese a las condiciones internacionales 
adversas que están presentes. 
 
En el caso de la actividad inmobiliaria, las condiciones generales de los mercados financieros, 
en especial el control de las tasas de interés, el manejo de la información crediticia y la 
desaceleración en las variaciones de precios parecen ser buenos pronosticadores de las 
expectativas en el sector durante 2009. 
 
El IESS ha reanudado la entrega de recursos destinados a créditos hipotecarios de vivienda. 
Pueden acceder a estos recursos los afiliados que perciben desde $200 mensuales. Las 
principales dificultades con que se encuentran los interesados son los escasos niveles de 
aportaciones y la mora patronal. A pesar de ello el IESS flexibilizó las condiciones, de manera 
que se proporcionan créditos de hasta $70 mil; para viviendas de mayor valor el IESS otorga 
como máximo el 80% del costo total. El mínimo exigido es de 12 aportaciones continuas y se 
han añadido objetivos como remodelación, ampliación y construcción de vivienda. 
 
El Gobierno y el IESS mediante reforma reciente aprobada por la Asamblea Constituyente en 
Junio 2009, permitirá que a partir de dicho mes los fondos de reserva se depositen directamente 
en la remuneración mensual del trabajador, incrementando artificialmente el ingreso mensual 
familiar. Esto último como un esfuerzo del Gobierno por inyectar recursos a la economía 
ecuatoriana y mantener los mismos enfocados en actividades estratégicas para el país. 
 
Siguiendo este tipo de estrategias planteadas por el Gobierno, en marzo 2009 se firmó el 
convenio entre el IESS, la banca privada y la Asociación Nacional de Mutualistas, para 
canalizar $600 millones del IESS al sistema financiero nacional: $400 millones en cartera 
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hipotecaria y $200 millones en la constitución de fideicomisos mercantiles a favor del sector 
productivo. De esta forma, el IESS podrá comprar créditos que hayan sido constituidos por los 
bancos hasta con 12 meses de anticipación, que tengan un plazo menor de 25 años y un monto 
mínimo de $10.000, y que el activo respalde por primera vez la hipoteca. Bajo el mismo 
convenio, el afiliado puede solicitar la transferencia de su hipoteca de un banco al IESS. 
 
La Cámara de la Construcción de Quito, y el Ing. Hermel Flores Maldonado, Presidente de la 
Cámara de la Construcción de Quito, ha indicado que “cerca de 2.500 afiliados del IESS se han 
beneficiado de los préstamos especialmente en las provincias de Pichincha y Guayas. La 
mayoría de estos recursos económicos se han destinado para la compra de viviendas terminadas, 
luego construcciones nuevas y finalmente ampliación y remodelación. Se espera igualmente que 
se dinamice el desarrollo de proyectos mediante el mecanismo de fideicomisos mercantiles, para 
lo cual el IESS tiene disponible 250 millones de dólares”. 
 
Igualmente, el Ing. Flores menciona que “otro factor que contribuye para que el sector de la 
construcción cobre impulso es el retorno de la política crediticia del sector financiero privado 
que estaba vigente en el año pasado, varios bancos están realizando préstamos hipotecarios a 
plazos que van hasta 15 años y requieren del prestatario que disponga del 30% del valor de la 
vivienda. En los meses anteriores, se requería el 50% del valor de la vivienda y hasta 7 años de 
plazo. El crédito es fundamental para el crecimiento de la economía y en especial para la 
vivienda que requiere de crédito a largo plazo y es el único mecanismo que posibilita desarrollar 
los proyectos que permitirán disminuir la gran demanda de vivienda que existe en el país y crear 
fuentes de trabajo”. (Cámara de la Construcción de Quito, “Mejora Confianza en el sector de la 
Construcción”, 
 
Boletín de prensa del 14 de Junio 2009). 
 
2.7.4.1. DÉFICIT DE VIVIENDA EN ECUADOR 
 
De acuerdo a Oscar Veintimilla, Director Nacional de Hábitat para la Humanidad Ecuador: “en 
vivienda hay un déficit acumulado de varios años que alcanzaría a 2,2 millones de personas”. 
Indica que “se puede establecer que alrededor de 500 mil ecuatorianos viven en malas 
condiciones de habitabilidad y que 1,5 millones carecen de vivienda propia”. (Revista Gestión, 
Octubre 2008, p.25). 
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Según la información del Instituto Ecuatoriano de Estadísticas y Censos (INEC), en 2006 se 
concedieron 26.584 permisos de construcción, de los cuales 84,6% del total fueron 
residenciales. Esto significó un incremento de 8,3%. En 2007 se habrían registrado al menos 
22.780 permisos. 
 
El número de viviendas formales que se construirían durante 2008 estuvo sujeto a varios 
factores (efectividad del Gobierno para ejecutar los planes populares, el bono de la vivienda, el 
aporte del IESS en préstamos hipotecarios). 
 
Mientras tanto, los resultados presentados por el INEC, en el estudio “Las condiciones de vida 
de los ecuatorianos, resultados de la encuesta de condiciones de vida, quinta ronda”, 
demuestran que un tercio de los hogares ecuatorianos sufren hacinamiento. Esta condición se 
manifiesta en forma especial entre poblaciones indígenas.  
 
Del estudio del INEC también se desprende que solo 42,4% de todos los hogares ecuatorianos 
obtiene agua de red pública y dispone de servicio de abastecimiento permanente. En las áreas 
urbanas esta proporción se incrementa a 55%, pero en las rurales se reduce a menos del 20%. 
 
2.7.4.2. POBLACIÓN ECONÓMICAMENTE ACTIVA - URBANA 
 
Para apreciar la estructura porcentual de la PEA clasificada por sus diferentes grupos de edad, 
se presenta a continuación el Gráfico 16 en el que se aprecia que el gran peso de la estructura se 
asienta en los grupos que van desde 20 hasta 40 años y, a medida que asciende en edad, la PEA, 
tiende a ser proporcionalmente menor. Esta información señala por tanto la importancia del 
grupo de 25 a 44 años de edad en donde se concentra el 50.8% de la PEA Urbana. 
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GRÁFICO Nº 2.16.  
POBLACIÓN ECONÓMICAMENTE ACTIVA URBANA 
DISTRIBUCIÓN POR EDAD 
 
 
 
Elaboración: INEC, Junio 2009 
 
2.7.4.3. IDENTIFICACIÓN DE ACTORES EN EL SECTOR INMOBILIARIO 
 
Aunque siempre han participado del mercado, parte del proceso para entender los múltiples 
cambios que se han producido, es el intentar identificar cuáles son las fuerzas que se mueven en 
la industria mediante la interacción, intereses y accionar de los principales actores en el sector.  
 
Es claro que no se puede continuar con una visión estrecha y pensar que la industria de la 
construcción y los principales competidores se circunscriben a promotores, constructores y 
desarrolladores de proyectos, sino que se debe entender que la industria se mueve por la 
interacción de múltiples fuerzas de variados grupos de actores. 
 
La consultora especializada GRIDCON, en su estudio “Cambios en la Fisonomía del Sector 
inmobiliario” publicado en Octubre de 2004, sintetiza estos actores en el Gráfico Nº 2.17. 
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GRÁFICO Nº  2.17. 
 ACTORES DEL SECTOR INMOBILIARIO 
 
 
Elaboración: INEC, Junio 2009 
 
2.7.4.4. AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES 
 
La competencia directa entre constructores ha aumentado significativamente con el ingreso al 
mercado de nuevos constructores y con los nuevos proyectos que han incrementado la 
competencia inmobiliaria. Como el sector de la construcción ha sido muy dinámico en los 
últimos años y ha existido una buena absorción en el mercado, esto ha traído como 
consecuencia el ingreso al sector de algunos nuevos competidores, que ven una alternativa 
interesante en esta industria. Según Gribcon para 1997 había en oferta 209 proyectos y ya 
sobrepasaban los 500 para el año 2.003. 
 
Los antiguos y nuevos constructores que han ingresado al negocio, han recurrido a conseguir 
vendedores propios lo que aumenta la presión competitiva en el sector, genera competencia 
para las inmobiliarias y elimina para estos constructores la posibilidad de aprovechar 
economías de escala y aumentar la rotación de ventas, si utilizaran el canal adecuado y normal 
de comercialización de proyectos a través de los equipos de ventas especializados de las 
inmobiliarias. 
 
La situación económica de países vecinos o del área andina, ha generado el ingreso de 
promotores y constructores de otros países, en busca de oportunidades de inversión o alianzas 
estratégicas para invertir o desarrollar nuevos proyectos en el Ecuador. El atractivo crecimiento 
en la industria, particularmente en la ciudad de Quito, la desaceleración de sus mercados 
domésticos de origen y la relativa afinidad entre los mercados respecto a idioma, hábitos, 
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conductas y costumbres, además de la importación de tecnología constructiva ha sido un imán 
para que principalmente constructores chilenos, colombianos y españoles ingresen al mercado 
mediante asociaciones con empresas nacionales. 
 
2.7.4.5. RIVALIDAD EN EL SECTOR 
 
Según Gridcon, a partir del año 1995 los constructores han aumentado sustancialmente la 
inversión publicitaria y el “bombardeo promocional” en apoyo a la venta de proyectos 
inmobiliarios, mediante la utilización de medios tradicionales, a pesar de sus altos costos; sin 
embargo, los constructores tienen muy buenos resultados con la aplicación de acciones de 
mercadeo directo integral, mediante una estrategia racional de mezcla de medios publicitarios 
entre los tradicionales y las revistas especializadas en oferta inmobiliaria, correo directo,  
mailing, vallas, señalización, correo electrónico, páginas Web, distribución de hojas volantes, 
telemercadeo, presentaciones a grupos especiales, cócteles y ferias, entre otros, lo que ha 
requerido de una mayor creatividad y competitividad de las áreas de mercadeo y ventas de los 
equipos comerciales. 
 
Los efectos en los cambios producidos por el nuevo esquema de dolarización, que ha brindado 
una mayor seguridad al comprador frente a sistemas como el UVC o el financiamiento en 
Sucres; la migración a otros países con su doble efecto (generador de divisas y escasez de mano 
de obra); nuevas herramientas a disposición de constructores y compradores como el Bono de 
la Vivienda, 
 
Fideicomisos, titularización inmobiliaria, cédulas hipotecarias, leasing inmobiliario, crédito al 
constructor y otras a disposición del mercado, apalancan el crecimiento futuro del sector de la 
construcción y de la rivalidad entre sus competidores. 
 
Después de la crisis financiera y de la desaparición de importantes Bancos y Financieras, 
algunas entidades tradicionales que otorgaban crédito hipotecario se han fortalecido, otras han 
ampliado su cobertura y sus mercados, algunas han aumentado los plazos de los créditos 
hipotecarios, se ha producido una disminución en las tasas de interés, se ha ampliado el 
financiamiento a otras categorías inmobiliarias como terrenos y oficinas y nuevas entidades han 
ingresado, aumentando la oferta de crédito hipotecario y favoreciendo el crecimiento del sector. 
 
2.7.4.6. SUSTITUTOS 
 
Siendo la vivienda una de las necesidades básicas primarias que el ser humano busca satisfacer 
no existe una alternativa válida que sustituya a la misma. Existen más bien alternativas en el 
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sentido de que el mercado inmobiliario brinda soluciones bajo modalidad de compra o arriendo 
de bienes inmuebles sean estos casas, departamentos. 
 
2.7.4.7.PODER DE NEGOCIACIÓN DE COMPRADORES 
 
Cada día los potenciales compradores de vivienda adquieren un mayor poder de negociación 
frente al vendedor inmobiliario, en virtud de una oferta más amplia y variada, mayor 
información, alternativas en fuentes de financiamiento y de recursos económicos, mayores 
niveles de información por nuevos medios de promoción, ferias y eventos, mayor inversión en 
publicidad, agresivas estrategias comerciales de los constructores, en su deseo de capturar una 
mayor tajada del mercado. El efecto es que el comprador tiene mayores elementos de juicio para 
evaluar su próxima compra, puede seleccionar y además imponer, si así lo podemos decir, unas 
condiciones de precio, plazo y beneficios adicionales, mayores que los que podía obtener años 
atrás. 
 
El comprador de vivienda, en los últimos años, cuenta con más variadas fuentes de información, 
que le permiten realizar un mejor análisis y evaluación y tomar una mejor decisión con un 
mayor rendimiento de su inversión, al adquirir la nueva vivienda. El aumento de medios de 
información escrita, particularmente revistas especializadas, como el caso del Portal 
Inmobiliario entre otras, eventos como el Gran Salón de la Vivienda y su Financiamiento, ferias 
internacionales, congresos, simposios, cursos, seminarios y el uso de Internet, facilitan el 
proceso de selección y decisión de compra, beneficiando ampliamente al comprador. 
 
Los factores socioeconómicos, demográficos y sociales, las comunicaciones, la televisión, el 
Internet, los valores, las aspiraciones del comprador, la pérdida de poder de compra, la 
búsqueda de una mejor calidad de vida, han producido cambios en los factores psicográficos y 
conductuales del comprador que afectan al mercado inmobiliario, lo que ha producido cambios 
en el tamaño de la familia, las preferencias por determinado tipo de vivienda, los lugares 
preferidos para vivir, las preferencias en el perfil de los proyectos, los factores y cualidades de 
la próxima vivienda, entre otros. 
 
Según Gridcon, en los últimos años se ha acrecentado la migración habitacional entre y hacia 
sectores aledaños al casco urbano de la ciudad de Quito, con preferencia hacia los 4 valles. La 
respuesta de los constructores hacia los altos costos de la tierra en Quito en la última mitad de la 
década anterior, la preferencia hacia vivienda unifamiliar (casas) y la búsqueda de alternativas 
para una mayor calidad de vida, originaron un crecimiento explosivo de la oferta hacia valles, 
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preferencialmente Calderón y Los Chillos en primera instancia, para luego extenderse a 
Tumbaco y Pomasqui. 
 
2.7.4.8.PODER DE NEGOCIACIÓN DE PROVEEDORES 
 
El crecimiento del sector de la construcción (PIB nacional del sector) en los últimos años, ha 
sido un atractivo para que nuevos competidores ingresen al negocio inmobiliario, pasando de 
proveedores de productos o servicios de la industria a constructores de vivienda, situación que 
ocurre cuando el atractivo del mercado es tal, que a dichas empresas les conviene 
estratégicamente ampliar su radio de acción, mediante crecimiento por integración hacia 
adelante. 
 
La apertura económica ha brindado la posibilidad de conseguir nuevos materiales, precios 
competitivos en productos para la construcción, así como sistemas constructivos alternos que 
permiten precios de venta de la vivienda más accesibles para el comprador. Países como Chile y 
Colombia mediante fondos especiales para promoción de sus exportaciones están permitiendo el 
ingreso al país de nuevas alternativas a precios muy competitivos que favorecen los precios de 
la vivienda. Sin embargo, es de anotar que el efecto de precios de algunos de los productos 
importados, particularmente el hierro, afecta en contrapartida aumentando los costos de 
construcción de nuevos proyectos. 
 
Dado el alto grado de diversificación de los materiales de construcción y acabados para 
viviendas, en igual medida existe una gran cantidad de proveedores (grandes, medianos y 
pequeños) que atienden la demanda del sector construcción, lo que beneficia en buena forma al 
sector pues resta poder de negociación a los mismos. 
 
2.7.4.9. CONCLUSIONES DEL ANÁLISIS SECTORIAL  
 
El sector es altamente susceptible al ingreso de nuevos competidores, muchos de ellos pequeños 
en escala, pues por los niveles de rentabilidad y seguridad se constituye en un sector altamente 
atractivo. Esta realidad unida a la alta rivalidad existente y fuertemente agresiva en términos de 
financiamiento supone en el largo plazo fuerzas que presionarán el manejo cuidadoso de los 
niveles de precios en el mercado y que podrían reducir los niveles de rentabilidad futura. 
 
Es notable mencionar que las soluciones habitacionales sin embargo constituirán siempre un 
sector sin sustitutos directos pues será siempre una necesidad básica primordial para el ser 
humano. 
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Un comprador más informado es un cliente con poder, que puede escoger, comparar, y decidir. 
Ciertamente esta es una fuerza que podría afectar la rentabilidad en el largo plazo si se considera 
además que la frecuencia de compra de una vivienda es muy baja y la misma supone a su vez 
una inversión alta, por lo que la decisión de compra exige al comprador un análisis profundo del 
costo/ beneficio que aquel percibe de determinado proyecto u oferta habitacional. Por lo tanto, 
es importante que el proyecto inmobiliario ofrezca al comprador un valor agregado 
diferenciador real y que atienda sus expectativas en temas de seguridad, confort y precio. 
 
2.7.4.10.ESTRATEGIAS SECTORIALES 
 
La tendencia y las condiciones actuales establecen el considerar al medio ambiente y las 
energías renovables con mucho énfasis en las condiciones que el diseño de conjuntos 
habitacionales requiere. La tecnología debe utilizarse en beneficio común considerando las 
necesidades actuales de la sociedad como son la seguridad y el confort. 
 
El énfasis será la especialización como empresa en estas condiciones, procurando: 
 
1. Promover el uso de tecnología en la construcción considerando como mercado objetivo los 
segmentos de nivel alto hasta el medio típico, según se identificó en el estudio de mercado, y 
procurando el utilizar la materia prima nacional. Desarrollar alternativas que la tecnología 
local podrá suplir y poder ser innovadores en tecnologías desarrolladas localmente. 
2. Establecer criterios de diseño que se integren a las soluciones habitacionales brindando 
acogida a nuevas tendencias sobre el uso sistemas que emplean energías renovables, 
considerando la utilización de paneles solares por la ubicación geográfica del país y 
específicamente de la Ciudad de Quito en donde la incidencia solar se maximizaría, 
apalancando así la incorporación de opciones de utilización de materiales alternativos y de 
servicios complementarios que sean suministrados por medio de energía solar.  
3. Establecer una metodología de trabajo y manejo de proyectos inmobiliarios que beneficie a 
los inversionistas y a los compradores de las viviendas de acuerdo con la filosofía de nuestra 
empresa. 
4. Marcar el ritmo en el desarrollo de viviendas con valores diferenciadores no tradicionales que 
satisfagan las necesidades y atributos que buscan los compradores al decidir sobre su 
vivienda. 
 
Con la finalidad de contrarrestar la alta rivalidad y bajas barreras de entrada que el análisis 
sectorial mostró, la compañía se enfocará en las siguientes estrategias específicas: 
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1. Se ha establecido la no existencia de altas barreras de entrada para nuevos competidores en 
el sector de la construcción, sin embargo es también importante el que tales nuevos 
competidores no pueden aprovechar economías de escala. La estrategia será por tanto el 
desarrollar alianzas estratégicas y acuerdos de cooperación mutua con los proveedores que 
en la actualidad representan e importan las tecnologías. Siendo aquellos pequeños en su 
volumen de mercado, la empresa ofrecerá el canal ideal para colocar, exponer y difundir su 
trabajo ofreciendo así la vitrina ideal para venderla pero tanto será importante lograr estos 
acuerdos sobre la base de volúmenes de compra, exposición de sus productos, crecimiento y 
proyección futuros, mientras que para la compañía se obtendrá exclusividad de uso de la 
tecnología por períodos de al menos 2 años y el derecho de uso e introducción de las nuevas 
tecnologías que en el mercado se puedan obtener e incorporar. 
 
2. La alta rivalidad existente en el sector está centrada en la inversión publicitaria y el 
bombardeo promocional a través de medios tradicionales lo que vuelca a estos competidores 
a un mercado masivo. La estrategia de la compañía será la de no enfocar sus esfuerzos en 
publicidad masiva ni promocional masiva; por el contrario la empresa busca desarrollar un 
portafolio de clientes altamente rentable, dentro del segmento alto hasta medio típico, cuya 
búsqueda de factores diferenciadores y que brindan mejoras en el nivel de vida familiar y 
social es un factor determinante. Siendo estos los segmentos a atacar la promoción de los 
proyectos será directa y con una fuerza de ventas altamente especializada. Como 
complemento a esta estrategia la compañía plantea el establecimiento de un modelo de 
CRM (customerrelationshipmanagement) que permita administrar la cartera de clientes 
propios y potenciales en el largo plazo, y a futuro generar ventas por referidos. Esta 
estrategia buscará por tanto el mantener factores de exclusividad para el tipo de cliente. 
 
3. El análisis de la PEA de Ecuador revela que aproximadamente 41% de ella está conformada 
por personas de edad comprendida entre los 20 a 34 años de edad. Siendo esta población 
una generación que está altamente influenciada por el uso de nuevas tecnologías en el 
mundo: celulares, ipod, sistemas de información, bluetooth, wifi, entre otras muchas que 
hoy tienen alta acogida entre la población antes mencionada.  
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CAPITULO III 
 
3. DIAGNÓSTICO FINANCIERO 
 
Los resultados financieros obtenidos por las empresas, sobre todo compañías nacionales, pueden 
catalogarse como susceptibles de mejoras. La mayor parte de estas empresas actúan con un 
proceso definido, que han generado recursos que permitieron ampliar sus niveles de 
posicionamiento, tamaño y rentabilidad, sin embargo por los exagerados niveles de confianza, 
en algún momento resulta obsoleto o inadecuado frente a los cambios y exigencias del mercado 
actual. 
 
Son muy pocas las unidades productivas ecuatorianas que han fijado sus metas mediante la 
aplicación de herramientas técnicas con las cuales podrían solventar posibles problemas o 
prepararse eficazmente para ejercer planes adecuados en caso de enfrentar estos inconvenientes, 
además de definir en base a sus potencialidades, los objetivos esperados y la manera como se 
los puede cumplir, optimizando la utilización de sus recursos y estableciendo criterios de 
mejoramiento continuo. 
 
La empresa QX2 Cia. Ltda., realiza por primera ocasión un análisis profundo de priorización de 
sus principales problemas. La importancia radica en un análisis administrativo, de recursos 
humanos, de procesos de gestión y comercialización, un análisis histórico los resultados 
financieros, que en conjunto permitirá evaluar la gestión realizada, obtener indicadores 
financieros, realizar una proyección financiera considerando similares políticas de operación y a 
través de escenarios de la actividad, proyectar los resultados financieros, establecer la viabilidad 
de modernización tecnológica y la capacidad para generar recursos para cumplir con las 
obligaciones. De esta manera, proyectar la capacidad financiera de la organización y en base a 
la información recibida, establecer los apropiados procesos a corto y mediano plazo con el 
propósito de mejorar los índices financieros y posicionar su marca en el mercado de logística de 
los materiales de la construcción. 
 
3.1. LA EMPRESA 
 
El nacimiento de QX2 Cia. Ltda., como persona jurídica fue el año 1999, brindando sus 
servicios de la logística de los materiales de la construcción y asesoramiento para ejecución de 
trámites entre los proveedores y los constructores al inicio de sus operaciones.  
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La empresa QX2 Cia. Ltda., con experiencia de 12 años en el sector del la logística de los 
materiales de construcción, cubriendo rutas de los valles en el cantón Quito. Actualmente cuenta 
con estructura adecuada, maquinaria, vehículos modernos y tecnología. 
 
A inicios de 1.999 fue la primera compañía de logística de materiales de construcción, 
integrando equipos, maquinaria y vehículos modernos; como también innovando servicios para 
facilitar las operaciones mercantiles, acorde a las necesidades de los clientes.  
 
3.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL  
 
3.2.1. PRINCIPIOS: 
 
• Calidad: Compromiso de la empresa a brindar el mejor de sus esfuerzos, sabiendo que en 
los detalles está la diferencia entre mediocridad y excelencia. 
 
• Desarrollo de recursos humanos: Creación y desarrollo de condiciones capaces de 
garantizar la buena marcha y la excelencia organizacional, mediante el cambio de 
comportamiento de los miembros.  
 
• Desarrollar un clima organizacional con las exigencias de valores, principios y filosofía 
de los empleados que forman parte de la organización teniendo al recurso humano como un 
pilar fundamental de la empresa.  
 
• Integridad: Comprender, mantener las promesas y satisfacer las expectativas, evitar 
comunicación engañosa y desleal que no respete la dignidad humana, y tratar al mundo con 
el mismo conjunto de principios. 
 
• Productividad y competitividad:Uso apropiado de los recursos humanos y materiales, así 
como de los procesos, para mantener un alto nivel competitivo que permita ser eficientes y 
rentables. 
 
• Reglas claras:Importante en cada situación o clientes nuevos, para evitar malos entendidos, 
decepciones y falta de confianza.  
 
• Trabajo en equipo: Estar claros que se debe tener la capacidad y habilidad de trabajar 
conjuntamente alrededor de una visión común. La habilidad individual de ir directamente 
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hacia el cumplimiento de los objetivos de la organización. Este es el incentivo que 
permitirá al común de los integrantes de la organización, alcanzar resultados clasificados 
como poco comunes. 
 
3.2.2. OBJETIVOS 
 
La empresa en proyecto se ha planteado dos grupos de objetivos que formarán parte de su 
estrategia organizacional. El primer grupo se lo ha llamado los objetivos básicos, los cuales, una 
vez realizados, podrán cumplir los objetivos secundarios como efecto dominó. 
 
Dentro de los objetivos básicos tenemos: 
 
• Maximizar la satisfacción de los clientes 
• Optimizar los recursos financieros 
• Optimizar la gestión de procesos 
• Determinar la capacidad de gestión humana y tecnológica 
 
Los objetivos secundarios son: 
 
• Ofrecer un servicio con calidad a un precio razonable.  
• Capacitar a todo el personal.  
• Determinar las competencias de todas las áreas de la empresa 
• Mantener un crecimiento sostenido.  
• Generar un ambiente laboral donde el personal se pueda desenvolver con capacidad.  
• Innovar en cuanto a tecnología relacionada a la comunicación y seguridad en el transporte  
• Realizar un paquete promocional de servicios.  
• Brindar servicio oportuno a los clientes.  
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3.2.3. DESCRIPCIÓN Y DEPARTAMENTOS 
 
Gerencia Operativa: 
 
Compuesta por la logística de distribución, bodega de tránsito y bodega de devolución y las 
adquisiciones. 
 
Logística de distribución: Conformada por la planificación de los recursos y entrega del 
producto al destinatario final. 
 
GRAFICO Nº 3.1 
 
ORGANIGRAMA 
EMPRESA QX2 CIA. LTDA. 
 
 
Fuente:    Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
Bodega en tránsito: área de almacenamiento temporal de los productos pendientes de 
distribución y aquellos no entregados por alguna inconformidad. 
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Bodega de devolución: área de almacenamiento temporal de los productos no entregados por 
disconformidad y que regresan al almacenamiento fijo. 
 
3.2.4. PROCESO – SERVICIOS 
 
GRAFICO Nº 3.2. 
 
DESCRIPCION DE DEPARTAMENTOS 
EMPRESA QX2 CIA. LTDA. 
 
 
Procesos de Apoyo, se define de la siguiente manera: 
 
• Talento Humano 
• Sistemas de Información 
• Servicios Generales 
 
Talento Humano, es el encargado de las siguientes responsabilidades: 
 
• Contratación de Personal 
• Organización de programas de capacitación al personal 
• Promoción del Personal 
• Despido de Personal 
• Organización de eventos para la integración del personal 
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Sistemas de Información,está encargado de administrar los diferentes equipamientos 
tecnológicos de la empresa en función al cumplimiento de las siguientes responsabilidades: 
• Adquisición de Equipamiento Tecnológico 
• Mantenimiento Correctivo y Preventivo de Computadores 
• Mantenimiento del Software financiero utilizado en cada una de las cajas 
• Funciones de respaldo de Información 
• Administración de la Página Web institucional 
• Asistencia al Usuario 
 
Servicios Generales de la institución, dados por las siguientes funciones. 
 
• Seguridad Interna de la Empresa 
• Servicio de Limpieza y Mantenimiento 
• Archivo de Documentos Físicos. 
 
Procesos Críticos, se definen como procesos críticos aquellos indispensables para el adecuado 
funcionamiento de la empresa. Los procesos críticos se definieron de la siguiente manera: 
 
• Procesos Logísticos 
• Procesos Financieros 
• Procesos de Mercadeo 
 
Se denominan procesos críticos debido a que de su desarrollo depende el adecuado 
funcionamiento de la empresa. En este sentido, cada uno de ellos contienen procesos que 
determinan el éxito en las operaciones y servicio al cliente. 
 
De esta manera, se entiende que si alguno falla puede generar altos perjuicios y costos a la 
empresa QX- QuitomunditourCia. Ltda ya que tienen a reducir la imagen institucional afectando 
la satisfacción del cliente. 
 
Procesos Logísticos 
 
Debido a las operaciones de la empresa, los procesos logísticos son los que mayor recurso 
humano y técnico demandan. Entre sus funciones, se encuentran las siguientes actividades: 
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• Administración de las bodegas de inventario temporal de productos 
• Administración de la distribución de los productos a cada uno de los puntos de entrega 
• Administración del proceso de pedido de productos a los diferentes proveedores. 
 
Procesos Financieros: 
 
Los procesos financieros se encargan del control de las siguientes actividades: 
 
• Facturación en cada uno de los locales comerciales. (Cierre de caja diario por local) 
• Contabilidad General de todos los movimientos 
• Cumplimiento de la tributación 
• Elaboración de Presupuestos y Flujos de Caja 
• Auditorías Financieras 
 
El control financiero es fundamental en la organización, teniendo que cumplir tanto los aspectos 
que enmarca la ley en función del pago de impuestos como aquellos que permitan controlar el 
cumplimiento de los objetivos estratégicos institucionales. 
 
La contabilidad es fundamental y debe ser manejada con mucho cuidado debido a la extensa 
línea de productos que dispone cada local comercial. 
 
Procesos de Mercadeo 
 
Los procesos de mercadeo son importantes en la empresa y se orientan al cumplimiento de las 
siguientes actividades: 
 
• Manejo de Imagen Corporativa 
• Manejo de la Publicidad 
• Manejo de programas de promoción 
 
Productos o servicios principales 
 
• Áreas de Almacenamiento temporal de productos 
• Servicio de Distribución Logístico a Nivel Nacional 
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3.3.CATEGORIAS FINANCIERAS 
 
Las Normas Ecuatorianas de Contabilidad presentadas en el año 1.999 por la Federación 
Nacional de Contadores del Ecuador, fijan los lineamientos básicos con el fin de unificar 
criterios que aseguren una mejor preparación y presentación de los Estados Financieros. 
 
La NEC N° 9, trata sobre los Ingresos en la cual define como “la entrada bruta de beneficios 
económicos durante el período que se originan en el curso de las actividades ordinarias de una 
empresa, cuando estas entradas dan como resultado aumentos de patrimonio distintos a los que 
se derivan de contribuciones de los propietarios del patrimonio.” 
 
3.3.1. INGRESOS 
 
Aplica a las empresas de acuerdo al reconocimiento del ingreso que se origina de las 
transacciones y eventos siguientes: 
 
a) La venta de sus servicios. 
b) La prestación de servicios adicionales; y 
c) El uso por parte de otros de los activos de la empresa que rinden interés, regalías y 
dividendos. 
 
Los ingresos obtenidos se los determinan en el ejercicio económico de la empresa, durante un 
periodo de tiempo de un año iniciando el ciclo el 01 de enero y finalizando el 31 de diciembre, 
como lo recomienda la NEC N° 1 en la Presentación de Estados Financieros. 
 
La empresa QX2 Cia. Ltda., presta sus servicios de logística de materiales de construcción a 
nivel nacional, sus fuentes de ingresos las detallamos a continuación: 
 
• Servicio de transporte y carga de materiales de construcción. 
• Derechos de oficina  
• Rendimientos financieros 
• Utilidad en la venta de activos fijos 
• Descuentos por pronto pago. 
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3.3.2. GASTOS 
 
Los gastos muestran en cambio,  todos los rubros que la empresa ha tenido que pagar para poder 
cumplir sus actividades en la prestación de sus servicios. Se dividen entre Gastos 
Administrativos y Gastos de Ventas.  
 
3.3.2.1. GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
Son las erogaciones que corresponden a las oficinas generales, el departamento de contabilidad, 
departamento de recursos humanos, el departamento de crédito y cobranza y demás actividades 
distintas a la venta del producto o servicio que se ofrece. Es una subdivisión de los gastos de 
operación. Entre los principales gastos administrativos de la empresa tenemos: 
 
• Sueldos, salarios y demás remuneraciones 
• Aportes a la seguridad social 
• Beneficios sociales e indemnizaciones 
• Mantenimiento y reparaciones 
• Arrendamiento bienes inmuebles 
• Combustibles y Lubricantes 
• Seguros y reaseguros 
• Suministros y materiales 
• Transporte 
• Gastos de gestión 
• Gastos de viaje 
• Agua, energía, luz y telecomunicaciones 
• Amortizaciones 
• Depreciación de activos fijos 
• Provisiones para cuentas incobrables 
• Impuestos, contribuciones y otros 
• Notarios y registradores de la propiedad o mercantil 
• IVA que se carga al gasto 
• Intereses y comisiones bancarias locales 
• Gastos no deducibles en el país 
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Es necesario indicar que dentro de los gastos, están incluidos los valores referentes a la 
depreciación de los Activos Fijos ya que de ésta forma se registra el consumo de un activo o el 
valor decreciente del bien en un determinado tiempo, el objetivo de la depreciación es dejar los 
recursos necesarios para reemplazar eventualmente el activo usado. Similar trato ocurre con las 
amortizaciones, las cuales reflejan la disminución o extinción gradual de en la cantidad de un 
activo de capital durante un período de tiempo, mediante el pago o registro contable 
correspondiente. 
 
La provisión para cuentas incobrables se lo trata según lo establecido en la Ley de Régimen 
Tributario Interno en el artículo 11, en la cual indica que serán calculados los valores originados 
en operaciones del giro ordinario del negocio, efectuadas en cada ejercicio impositivo a razón 
del 1% anual sobre los créditos comerciales concedidos en dicho ejercicio y que se encuentren 
pendientes de recaudación al cierre del mismo, sin que la provisión acumulada pueda exceder 
del 10% de la cartera total. 
 
3.3.2.2. GASTOS DE VENTAS 
 
Son producto del origen de las ventas o los gastos que se hacen para el fomento de éstas. Las 
principales cuentas son: 
 
• Honorarios, comisiones y dietas a personas naturales 
• Promoción y publicidad 
 
En el desarrollo del análisis financiero, podremos mostrar el comportamiento de las diferentes 
cuentas de los principales estados financieros de la empresa. 
 
3.4. ANÁLISIS FODA 
 
La empresa como toda entidad económica posee Fortalezas, Debilidades, Amenazas y 
Oportunidades. A continuación se tratará de determinar mediante el análisis FODA tanto los 
factores internos como externos que afectan. 
 
FACTORES EXTERNOS 
 
Esta dado por las Oportunidades  y Amenazas a la que la empresa está expuesta. 
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Oportunidades 
 
• Apertura de nuevas líneas de servicios 
• Venta de espacios publicitarios  
 
Amenazas 
 
• Falta de compromiso de parte de los ejecutivos para controlar la realizar una reingeniería 
de procesos y en el área administrativa. 
• La variedad de clima que existe en los valles cercanos a la ciudad de Quito. 
• Gran cantidad de competidores con precios más bajos 
• La existencia de competencia informal. 
 
FACTORES INTERNOS 
 
Los factores internos son dados por la Fortalezas y Debilidades de la empresa. 
 
Fortalezas 
 
• Buena  ubicación en el valle de Tumbaco cercano a la ciudad de Quito. 
• Infraestructura adecuada para satisfacer las necesidades de los clientes. 
• Buen ambiente laboral. 
• Empleados y los ejecutivos de la empresa dispuestos al cambio. 
• Buena imagen y prestigio de la empresa como proveedor de servicios en el sector de la 
construcción. 
• Creatividad por parte del equipo de trabajo 
 
Debilidades 
 
• Falta de información contable - financiera DIARIO que incluya costos, inventarios, bancos, 
compras, ventas, gastos, cuentas por cobrar, cuentas por  pagar, y de una planificación 
mensual. 
• Falta de Información Gerencial para toma de decisiones. 
• No tener control sobre las compras y costos. 
• Falta de organización por parte del área operativa. 
• Deficiencias en el servicio hacia los clientes. 
•  Falta de estándares en calidad en servicios y productos.  
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• Falta de optimización de recursos, tiempo, mano de obra, reprocesos. 
• Debilidad en gestión de ventas. 
• Falta de compromiso  y profesionalismo.  
• Falta del proceso de inducción al personal nuevo. 
• Falta de plan de manejo de RRHH. 
• Falta Proceso adecuado de selección. 
• Falta de un sistema de información y comunicación. 
•  Falta de optimización de los sistemas que evitan trabajo manual, reprocesos. 
• Generación de información manual. 
 
3.5. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE LA COMPAÑÍA 
 
3.5.1. MISIÓN 
 
La empresa se dedica a ofrecer servicios de logística de materiales para el sector de la 
construcción, los cuales mantienen niveles de calidad de acuerdo a las exigencias de los clientes 
en general. En todas las actividades que se realiza se pone énfasis en la seguridad y salud de los  
empleados y personal administrativo mediante el trabajo seguro, la capacitación, motivación, 
entrenamiento e inducción permanentes. La identificación, el control y la prevención de los 
riesgos es fundamental en el trabajo diario, que se debe reflejar en los logros comerciales por 
prestar un servicio de calidad, eficiencia en la preparación de nuestros productos, precios 
competitivos y optimizando los recursos humanos y materiales. A través de métodos adecuados 
medimos y controlamos factores de riesgo ambiental, hacemos de nuestro servicio y producción 
una actividad limpia que no afecte al medio ambiente, interno y al entorno de la empresa. 
 
3.5.2. VISIÓN 
 
Nuestra visión es la de ser líderes en la prestación de servicios de logística de materiales de 
construcción a nivel regional mejorando continuamente nuestros procesos y conduciendo a un 
constante crecimiento como empresa comprometida con la sociedad, brindando Calidad, 
Seguridad. 
 
Políticas 
 
La empresa QX2,  garantiza el cumplimiento de las obligaciones patronales a sus colaboradores 
de acuerdo a las siguientes normativas: 
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• Contratación directa de acuerdo a las Leyes del Ecuador. 
• Del pago de sueldos y salarios. 
 
Se ha establecido el pago de sueldos como sigue: 
 
• Sueldo mensual el último día de cada mes 
• Pago del 10% de servicio por cada negocio el día 15 de cada mes 
 
Adicionalmente, se pagan todos los beneficios que de ley corresponden de acuerdo a los meses 
establecidos; esto es pago del décimo tercero y décimo cuarto sueldo. 
 
De las vacaciones 
 
Todo personal que cumpla con el año de servicios en la empresa tendrá derecho a gozar de 
quince días de vacaciones; las vacaciones no son acumulables por lo que se deberán tomar de 
acuerdo a los cuadros establecidos en cada negocio por recursos humanos. 
 
De la alimentación 
 
Todo empleado de la empresa tiene derecho al servicio de alimentación, el costo del mismo es 
de $. 1.50 del cual la empresa asume el 50%. 
 
Valores 
 
Perseverancia.- es convertir lo imposible en posible, marcar la diferencia entre el fracaso y el 
éxito. Ser  firmes y constantes en todo lo que hacen. 
 
Respeto.- el éxito depende del respeto, confianza mutua y trabajo en equipo. La fuerza de los 
empleados se refleja cuando son considerados y  alentados al máximo el desarrollo de sus 
capacidades. 
 
Responsabilidad.-  Es tener la iniciativa de hacer lo que  corresponde a tiempo y de mejor 
manera. Se compromete al personal  con ellos mismos  y con los demás.  
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3.6. OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
GRAFICO  Nº 3.3. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
OBJETIVOS  ESTRATEGICOS 
DESARROLLO Y APRENDIZAJE
CLIENTES Y MERCADO
FINANCIERA
PROCESOS INTERNOS
• Maximizar valor para los accionistas 
• Generar valor económico agregado 
• optimizar costos y gastos (Minimizar costos operativos) 
• Generar rentabilidad  (incorporar nuevos clientes y aumentar la demanda) 
• Impulsar la generación de flujo de caja (superávit  en caja) 
• Maximizar el uso de los activos existentes (Maximizar la productividad) 
• Incrementar el margen bruto de nuevos productos
• Desarrollar líneas de negocio, alineadas  con la estrategia comercial 
• Fidelizar a los clientes, mediante excelencia en calidad , servicio y entrega 
• Establecer una relación a largo plazo con los clientes 
• Optimizar la administración de la gestión de ventas 
• Cumplir oferta de valor de acuerdo con las necesidades del cliente 
• Penetrar estratégicamente nuevos mercados 
• Fidelizar a los clientes con una visión a largo plazo. 
• Mejorar la administración de la gestión de ventas 
• Atender eficazmente a las necesidades de los clientes  
• Optimizar proceso 
• Elevar el nivel de cumplimiento en los proceso de entrega de los Productos a los clientes 
• Establecer la medición de los procesos críticos 
• Estandarizar y documentar los procesos 
 
• Contar con colaboradores Alineados con las necesidades de la compañía 
• Contar con el rrhh: capacitado, comprometido y motivado 
• Asegurar que los proyectos se encuentren alineados a la estrategia 
• Mantener un clima laboral que sea valorado positivamente 
• Delegar autoridad para la toma de decisiones a las jefaturas 
• Asegurar que todos los empleados reconocen el rumbo estratégico 
• Retener al personal clave 
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Excelencia.-  Hacer las casas buscando siempre la  Calidad, arriesgarse un poco más de lo que 
los otros piensan que es seguro para conseguir siempre excelencia. 
 
Enfoque al cliente.- Se consideran socios a los clientes y colaboradores. Que se esfuerzan  para 
que los socios estén satisfechos.  Es responsabilidad el trasladar esta doctrina desarrollada, a 
cada una de las actividades que se ejecutan día a día, de tal manera que juntos logren alcanzar la 
visión planteada. 
 
GRAFICO  Nº 3.4. 
 
OBJETIVOS  ESTRATEGICO  GENERALES 
 
 
 
Fuente:    Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
3.6.1 DESCRIPCIÓN DE LOS OBJETIVOS 
 
Los objetivos estratégicos son el norte o el propósito especifico a donde se pretende llegar en un 
periodo de tiempo y es el primer paso para la determinación del plan o mapa estratégico. 
 
Los objetivos estratégicos permiten determinar los logros que la organización quiere alcanzar en 
un plazo determinado para ser consistente con la orientación y propósitos estratégicos definidos 
en la misión, los cuales son definidos por los niveles directivos de la organización de manera 
general, normalmente no incluyen detalles. 
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En el caso de la empresa se ha determinado objetivos estratégicos dentro de cada una de las 
perspectivas, los mismos que luego serán evaluados en la relación entre ellos para la 
consecución de la estrategia. Un primer ejercicio que incluye el detalle de todos los objetivos 
estratégicos se incluyen a continuación. 
 
3.6.2. RELACIÓN DE INDICADORES CON LA CONSECUCIÓN DE LA 
ESTRATEGIA 
 
Es importante relacionar los objetivos estratégicos con la estrategia de la organización traducida 
en la misión, de la misma manera es necesario que dichos objetivos sean los necesarios. No 
siempre la cantidad es sinónimo de calidad. Por esta razón hemos planteado matrices de relación 
entre los objetivos de cada una de las perspectivas entre si y se ha determinado los objetivos 
estratégicos aplicables para este caso, los cuales han sido establecido en base a la relación de 
logro de la consecución de los mismos y su impacto con los otros objetivos que las diferentes 
perspectivas.  
 
Para determinar la relación entre los objetivos de cada una de las perspectivas entre sí y con la 
estrategia determinada por la compañía se ha aplicado una matriz de relación en la cual 
perspectiva la conforman los objetivos estratégicos de aprendizaje y desarrollo y la otra 
perspectiva los objetivos de procesos internos y de mercado y clientes, una vez que se ha 
ponderado la relación entre cada uno de ellos en una escala de 1 a 3 se obtuvo los objetivos que 
son necesarios para la consecución de la estrategia de la compañía, por ejemplo “ contar con 
colaboradores alineados con las necesidades de la Compañía” es muy importante para “Atender 
eficazmente a las necesidades de los clientes”, en este caso la relación de estos dos objetivos fue 
ponderada como importante, con un valor numérico de 3. 
 
De la relación de los objetivos estratégicos de la perspectiva de aprendizaje y desarrollo con la 
perspectiva de procesos internos y clientes se obtuvo los siguientes objetivos y su 
correspondiente relación.  
 
En cuanto a los objetivos estratégicos de procesos internos y de mercado y clientes  las 
relaciones son las siguientes. 
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CUADRO Nº 3.1. 
RELACIÓN DE INDICADORES ENTRE SI Y LA ESTRATEGIA 
 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
 
 
 
 
 
  
PERSPECTIVA RESULTADO RELACION % RELACION
APRENDIZAJE Y DESARROLLO Asegurar que los proyectos se encuentren alineados  a la estrategia 64%
APRENDIZAJE Y DESARROLLO Asegurar que todos los empleados conocen el rumbo estratégico y se encuentran alineados 55%
APRENDIZAJE Y DESARROLLO
Contar con colaboradores alineados con las 
necesidades de la compañía 52%
APRENDIZAJE Y DESARROLLO Contar con el recurso humano:capacitado, 
comprometido y motivado
52%
APRENDIZAJE Y DESARROLLO  Delegar autoridad para toma de decisiones a las 
jefaturas
45%
APRENDIZAJE Y DESARROLLO  Retener el personal clave 36%
APRENDIZAJE Y DESARROLLO  Mantener un clima laboral que sea valorado 
positivamente
33%
CLIENTES Y MERCADO  Establecer una relación a largo plazo con los clientes 62%
CLIENTES Y MERCADO  desarrollarlineas de negocio alineados con la estratégiacomercial 62%
CLIENTES Y MERCADO  Cumplir oferta de valor de acuerdo con las necesidades del cliente 52%
CLIENTES Y MERCADO
Fidelizar a los clientes, mediante excelencia en 
calidad, servicio y entrega
52%
CLIENTES Y MERCADO Optimizar la administración de la gestión de ventas  43%
CLIENTES Y MERCADO Penetrarestratégicantenuevosmercados 38%
CLIENTES Y MERCADO Fidelizar a los clientes, con una visión a largo plazo  33%
PROCESOS INTERNOS Atender eficazmente a las necesidades de los clientes 62%
PROCESOS INTERNOS Elevar el nivel de cumplimiento en los procesos de entrega de los productos a los clientes 62%
PROCESOS INTERNOS Mejorar la administración de la gestión de ventas ypostventa 52%
PROCESOS INTERNOS Optimizar los procesos de la organización 52%
PROCESOS INTERNOS Establecer la medición de los procesos críticos 38%
PROCESOS INTERNOS Estandarizar y documentar los procesos 33%
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CUADRO Nº 3.2. 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS DE PROCESOS INTERNOS Y 
DE MERCADO 
 
Fuente:    Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
La ponderación utilizada y los criterios de relación  se pueden observar en el anexo y finalmente  
 
CUADRO Nº 3.3. 
RELACIÓN ENTRE LA PERSPECTIVA DEL CLIENTE Y 
MERCADO  
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
PERSPECTIVA RESULTADO RELACION % RELACION
PROCESOS INTERNOS Mejorar la administración de la gestión de ventas y postventa 67%
PROCESOS INTERNOS Optimizar procesos del core de la organización 57%
PROCESOS INTERNOS Establecer la medición de los procesos críticos 57%
PROCESOS INTERNOS Atender eficazmente a las necesidades de los clientes 52%
PROCESOS INTERNOS Estandarizar y documentar procesos 52%
PROCESOS INTERNOS
Elevar el nivel de cumplimiento en los procesos de entrega de los 
productos a los clientes 43%
CLIENTES Y MERCADO Cumplir oferta de valor de acuerdo con las necesidades del cliente 67%
CLIENTES Y MERCADO Fidelizar a los clientes, mediante excelencia en calidad, servicio y entrega 67%
CLIENTES Y MERCADO Optimizar la administración de la gestión de ventas 67%
CLIENTES Y MERCADO Desarrollar líneas de negocio alineados con la estratégia comercial 57%
CLIENTES Y MERCADO Fidelizar a los clientes, con una visión a largo plazo 38%
CLIENTES Y MERCADO Establecer una relación a largo plazo con los clientes 33%
CLIENTES Y MERCADO Penetrar estratégicante nuevos mercados 33%
PERSPECTIVA  RESULTADO RELACION % RELACION
CLIENTES Y MERCADO  Optimizar la administración  de la gestión de ventas 67%
CLIENTES Y MERCADO  Cumplir la oferta de valor de acuerdo con las necesidades del cliente 61%
CLIENTES Y MERCADO  Fidelizar a los clientes, mediante excelencia encalidad, servicio y entrega 61%
CLIENTES Y MERCADO  Desarrollar líneas de negocio alineados con laestrategiacomercial 39%
CLIENTES Y MERCADO Establecer una relación a largo plazo con los clientes 39%
CLIENTES Y MERCADO Penetrarestratégicamentenuevosmercados 33%
FINANCIEROS  Generar Valor EconómicoAgregado 62%
FINANCIEROS  Generarrentabilidad 62%
FINANCIEROS  Optimizarcostos y gastos 57%
FINANCIEROS  Impulsar la generación de flujo de caja 57%
FINANCIEROS  Maximizar el uso de activos existentes 43%
FINANCIEROS  Incremento de margen bruto en nuevos productos 47%
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3.7. MAPA ESTRATÉGICO 
 
Los mapas estratégicos son una manera de proporcionar una visión macro de la estrategia de 
una organización y provee un lenguaje para describir la estrategia, antes de elegir los 
indicadores para evaluar, medir y controlar el cumplimiento de la misma. Los mapas 
estratégicos se presentan en diagramas que describen como una organización puede crear valor 
conectando a objetivos estratégicos en una relación de causa efecto con cada uno de los demás; 
por medio de las cuatro PERSPECTIVAS, que son la financiera, de mercado y clientes, de 
procesos internos y de  desarrollo  y aprendizaje. Los mapas estratégicos ayudan a describir y 
comunicar las estrategias al personal de la organización. Con el fin de alinearlos a la estrategia y  
lograr su implementación de una forma más sencilla y exitosa, lo que exige una labor de 
constancia y dedicación. 
 
Para establecer el mapa estratégico de la compañía se ha determinado la relación causa efecto es 
decir, que factores determinan que un objetivo estratégico de cualquiera de las perspectivas se 
logre con la consecución de otro objetivo, los objetivos estratégicos son medidos por 
indicadores, la evaluación de los mismos permite tomar acciones  con una evaluación periódica, 
los indicadores para ser evaluados requieren de un mínimo de 6 meses de revisión y pueden ser 
modificados y autorizados, el resultado de causa efecto para la compañía es el siguiente: 
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GRAFICO Nº 3.5- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
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Los objetivos estratégicos establecidos por cada una de las perspectivas, como se indican en el 
grafico anterior para ser monitoreados y evaluados se traducen a nivel de indicadores, los cuales se 
relacionan con los factores críticos de éxito que permiten que el proceso u objetivo estratégico se 
logre. 
 
3.8.       PERSPECTIVA FINANCIERA 
 
El objetivo de la perspectiva financiera es lograr  que todas las unidades de negocio se encuentren 
alineadas a los requerimientos u objetivos financieros de la organización. El desempeño de cada 
una de las áreas de la organización forma parte de un eslabón de causa efecto. 
 
Los indicadores financieros nos ayudan a resumir las consecuencias económicas, de las acciones 
que se han realizado. Las medidas de la actuación financiera indican si la estrategia de la 
organización su puesta en práctica y ejecución están contribuyendo a la mejora de la situación 
financiera. La presidencia de la compañía ha buscado siempre que la empresa sea eficiente en 
costos y gastos con márgenes interesantes de utilidad. Los objetivos estratégicos determinados para 
la empresa en la perspectiva financiera son:  
 
GRÁFICO  Nº 3.6. 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS PERSPECTIVA FINANCIERA 
 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
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Los indicadores  que permitirán  controlar el alcance de los objetivos estratégicos en esta 
perspectiva son:  
CUADRO Nº 3.4. 
INDICADORES  DE CONTROL EL ALCANCE DE LOS OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores. 
 
Dentro de la perspectiva financiera permite realizar las proyecciones a futuro para una compañía se 
presenta la información histórica de la Compañía en la que se observa claramente que en los años 
tomados como base, a su vez se procede a realizar la proyección para los años futuros dónde se 
aplicará los porcentajes que se detallan en el Cuadro de Mando Integral, los mismos que le 
permitirá a la empresa obtener una utilidad cada año. 
 
3.9.         RESULTADOS FINANCIEROS HISTORICOS 
 
Para una adecuada Gestión Financiera es necesario el análisis de los Estados Financieros, los cuales 
se los elabora al finalizar un periodo contable con el objetivo de proporcionar información 
económica y financiera de la empresa para en base a esta información tomar decisiones de la 
inversión y de la participación, permitiendo determinar el potencial económico de la entidad, cabe 
señalar que esta información debe ser pertinente, confiable y comparable con resultados de 
periodos anteriores. 
 
La importancia de la utilización de los Estados Financieros radica principalmente en que permite 
evaluar la gestión gerencial de los directivos, obtener indicadores financieros, así como la 
capacidad para generar sus propias fuentes de ingresos. Conocer el origen y uso de los recursos, 
para de esta manera analizar la capacidad financiera de la organización y en base a toda esta 
información, poder emitir juicios de los resultados obtenidos. 
Perspectiva ObjetivoEstratégico Indicador
Financiera  Superávit  decaja Flujo de cajapositivo/ventas 
Financiera  Incorporarnuevosclientes Clientesnuevos/ clientestotales 
Financiera  Aumentarconsumo p/ clientes Ingreso / Clientes
Financiera  Minimizarcostosoperativos Costosoperativos / Ventas 
Financiera  Aumentarmárgenes Margen / Ventas 
Financiera  Maximizar la productividad ROA
Financiera  Solvencia 
Financiera  Crecimiento de Ingresos Ventas año actual / Ventas año anterior
     
Activo / Pasivo Corrientes 
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Las características de los Estados Financieros se los resumen a continuación: 
 
Comprensibilidad.- Es mostrar aspectos contables importantes sin presentar  gran dificultad, para 
que aquellas personas sin mayor conocimiento contable no les sea difícil su entendimiento. 
 
Relevancia.- Con el fin de exponer datos que permitan a las líneas gerenciales tomar decisiones a 
corto y largo plazo. 
 
Confiabilidad.- Para lo cual las cifras presentadas deben ser razonables y honestas. 
 
Comparación.- Corresponde presentar cifras que permitan comparar resultados con periodos 
anteriores. 
Según la información que presentan los estados financieros, éstas pueden ser de dos clases, por una 
parte aquellos que miden la situación financiera y por otra los que miden la situación económica. 
 
      Balance General 
1. Situación Financiera   Estado de Flujo de Efectivo 
Estado de Evolución del Patrimonio 
 
      Estado de Resultados 
2. Situación Económica  
Estado de Ganancias Retenidas o de Superávit. 
 
3.9.1. BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
 
El Balance General o Estado de Situación Financiera, según Stephen Ross “es una fotografía 
instantánea del valor contable de una empresa en una fecha específica en que permaneció 
momentáneamente estática”9 
 
Se define como una manera de resumir sus posiciones financieras en un momento determinado, 
pudiendo ser presentado acorde a las necesidades de la empresa de manera mensual, trimestral, 
semestral o al finalizar el año fiscal. 
                                                            
9 STEPHEN A, Ross; “Fundamentos de Finanzas Corporativas, McGraw Hill Internacional, Séptima Edición, 
2005,Pág.22 
79 
 
Está compuesto de dos partes: en el lado izquierdo del Balance se encuentran los Activos; es decir 
los bienes y derechos de la empresa, mientras que en la parte derecha se reflejan los Pasivos y el 
Capital Contable, reflejando la siguiente ecuación: 
 
 
 
 
Los Activos son todos los bienes que invierte la empresa para poder dirigir el negocio, incluyen 
efectivo, instrumentos financieros, terrenos edificios, equipos, de igual manera está también los 
documentos que le adeudan a la empresa los clientes y otros. 
 
Los Activos del balance se presentan en orden de mayor a menor liquidez. La liquidez es la 
facilidad que tiene un bien para convertirse en efectivo, siendo la cuenta caja lo más líquido que 
dispone una empresa. 
 
Los activos circulantes son aquellos que pueden convertirse en efectivo en un tiempo menor a un 
año, dentro de estos se encuentran los activos disponibles, títulos negociables, cuentas por cobrar e 
inventarios. 
 
A continuación tenemos los Activos Fijos, los cuales por su naturaleza son más difíciles de 
efectivizarse, entre los más importantes tenemos: muebles y enseres, vehículos, edificios, equipos y 
maquinaria. Conforme pasa el tiempo la empresa debe reducir el valor de los activos fijos a 
excepción del suelo o terreno, mediante el cálculo de la “depreciación acumulada”  esto debido al 
uso que tienen estos y conforme avanza la tecnología. Los activos fijos restado el valor de la 
depreciación acumulada igualarán el valor actual de los mismos bienes. 
 
Una clasificación adicional corresponde a los Activos Diferidos, los cuales están constituidos por 
gastos pagados por anticipado, sobre los cuales se tiene el derecho de recibir un servicio 
aprovechable, tanto en el mismo ejercicio como en posteriores. La parte que se ajusta de cada una 
de ellas es la consumida, utilizada o disfrutada durante el ejercicio, la cual se carga en la cuenta de 
resultados correspondiente, para aumentar los gastos de operación, y se abona en la cuenta que se 
ajusta para disminuir el activo diferido. 
 
En el caso de los Gastos de Instalación y Organización la parte consumida o disfrutada no se sabe 
con exactitud y ésta se debe considerar un gasto nada más que no se puede abonar directamente a 
ACTIVOS  =  PASIVOS  +  PATRIMONIO 
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dichas cuentas por lo que se debe de abonar a una cuenta complementaria de activo llamada 
Amortización acumulada de Gastos de Instalación u Organización. 
 
La sumatoria de estas clasificaciones dará como resultado el total de las inversiones o el Activo 
Total que tiene la empresa en un momento dado. 
 
Estructura del Balance General Comparativo de los tres últimos períodos: 
 
CUADRO N° 3.5. 
 
ACTIVOS DEL BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
QX2 Cia. Ltda. – (Período 2009 – 2011) 
(Expresado en dólares) 
 
31/12/2011 31/12/2010 31/12/2009 
ACTIVO CORRIENTE 
Caja y bancos 3.914,2 4.610,3 3.195,0
Inversiones temporales 0,0 0,0 0,0
Cuentas y documentos x cobrar: 
-   Comerciales (neto) 31.456,7 26.693,0 35.236,3
-   Otras                 33.828,6 24.811,4 23.065,0
Inventarios 76.347,6 68.368,9 83.522,1
Gastos pagados por anticipado 32.540,0 9.860,0 5.909,0
  TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES 178.087,1 134.343,6 150.927,4
ACTIVO FIJO NETO 193.825,8 163.104,2 127.561,6
ACTIVO DIFERIDO NETO 4.713,8 9.066,0 9.103,3
OTROS ACTIVOS 24.050,0 53.225,1 26.710,0
TOTAL DE ACTIVOS 400.676,7 359.738,9 314.302,3
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
Los Pasivos hacen referencia a las fuentes de financiamiento ajenas de una empresa. Constituyen 
deudas y obligaciones presentes contraídas por la entidad, en el desarrollo del giro ordinario de su 
actividad, al vencimiento de las cuales para cancelarlas, la entidad debe desprenderse de recursos 
que, en ciertos casos, incorporan beneficios económicos. Los pasivos se presentan en orden al 
tiempo en el cual van a ser cancelados. 
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Se denomina Pasivos Circulantes, a las obligaciones que la empresa deba realizar en un periodo 
menor a un año, como por ejemplo: sueldos, beneficios sociales, impuestos, cuentas y documentos 
por pagar. 
 
Las obligaciones que la empresa tenga por liquidar en un tiempo mayor a un año a partir de la 
fecha de los estados financieros se denominan Pasivos a Largo Plazo; se originan de la necesidad 
de financiamiento de la empresa ya sea, para la adquisición de activos fijos, cancelación de bonos, 
redención de acciones preferentes.  
 
Los pasivos a largo plazo más comunes dentro de las empresas son: Préstamos hipotecarios, Bonos  
o empréstitos10por pagar, entre otros. 
 
Una última clasificación de los pasivos son los diferidos, los cuales corresponden a toda clase de 
ganancias cobradas y que deban afectar los resultados de ejercicios futuros y no solamente los del 
periodo en que se percibieron, como ejemplos tenemos las rentas cobradas por adelantado, los 
intereses descontados al otorgar los créditos o cobrados anticipadamente, anticipo de clientes, las 
suscripciones que colocan las empresas periodísticas, entre las más comunes. 
 
CUADRO N° 3.6. 
 
PASIVOS DEL BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
QX2 Cia. Ltda. – (Período 2009 – 2011) 
(Expresado en dólares) 
PASIVO CORRIENTE 31/12/2011 31/12/2010 31/12/2009 
Obligaciones bancarias 2.656,0 6.353,6 4.520,0 
Porción corriente deuda L.P. 6.378,5 7.999,6 5.000,0 
Cuentas y documentos x pagar 
-   Proveedores 24.091,3 18.711,1 21.336,2 
-   Otras 2.635,9 5.475,6 4.467,0 
Gastos acumulados por pagar 51.590,0 58.111,8 40.090,8 
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 87.351,7 96.651,7 75.414,0 
PROVISION PARA JUBILACIONES 0,0 0,0 0,0 
PASIVO DE LARGO PLAZO 164.602,2 103.551,4 81.640,0 
TOTAL DE PASIVOS 251.953,9 200.203,1 157.054,0 
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
                                                            
10Empréstito.‐Préstamo  que  toma  el  Estado  o  una  corporación  o  empresa,  especialmente  cuando  está 
representado por títulos negociables o al portador. 
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El Patrimonio representa la participación de los propietarios en los activos de la empresa, es igual a 
la diferencia entre los activos y pasivos.  
 
El capital social está formado por los fondos aportados por los socios o accionistas; las reservas 
registran los valores destinados a atender objetivos generales y específicos provenientes de 
capitalizaciones; y, las utilidades retenidas son los beneficios no distribuidos a los accionistas de 
una empresa en un período determinado con el objetivo de expandir la adquisición de bienes de 
capital. 
 
CUADRO N° 3.7. 
 
PATRIMONIO DEL BALANCE GENERAL COMPARATIVO 
QX2 Cia. Ltda. – (Período 2009 – 2011) 
 
(Expresado en dólares) 
 
PATRIMONIO 31/12/2011 31/12/2010 31/12/2009 
Capital social pagado 20.000,0 20.000,0 20.000,0 
Futuras capitalizaciones 0 0 0 
Crédito de accionistas 0 0 0 
Reserva legal 0 0 0 
Otras reservas 0 0 0 
Superávit por reval. del patrimonio 0 0 0 
Utilidad (pérdida) ejercicios anteriores 0 0 0 
Utilidad (pérdida) neta 128.722,8 139.535,8 137.248,3 
TOTAL DE PATRIMONIO 148.722,8 159.535,8 157.248,3 
TOTAL DE PASIVO - PATRIMONIO 400.676,7 359.738,9 314.302,3 
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
3.9.2.  ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS. 
 
“El Estado de Resultados o Estado de Pérdidas y Ganancias, es un estado financiero que muestra 
ordenada y detalladamente la forma de cómo se obtuvo el resultado del ejercicio durante un 
periodo determinado”.11 
 
Es trascendental identificar perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso durante 
el ciclo económico. Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para 
que la información que presenta sea útil y confiable para la toma de decisiones. La importancia del 
                                                            
11http://es.wikipedia.org/wiki/Estado_de_resultados 
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estado de Pérdidas y Ganancias radica en que refleja el resultado económico de la empresa, se 
detallan los ingresos, los costos y gastos durante un periodo determinado, para que en base a esta 
información los directivos tomen las decisiones necesarias. 
El estado de Resultados se representa mediante la siguiente ecuación contable: 
 
 
Los ingresos constituyen la cantidad de dinero que resulta de vender un servicio o un bien dentro 
de las actividades de la empresa se clasifican en: 
 
Ingresos Operacionales.- Los cuales son obtenidos por la venta de productos, mercaderías o 
servicios propios de la actividad del negocio. 
 
Ingresos No operacionales.- Incluyen  todos los valores que no se relacionan de forma directa con 
la actividad principal del negocio tales como: intereses ganados, utilidad en venta de activos, 
ingresos por inversiones. 
 
En el Estado de Pérdidas y Ganancias considera los Costos y Gastos, pero diferenciemos el costo 
del gasto. El Costo está directamente relacionado con la generación del bien o del servicio, 
mientras que el gasto está asociado indirectamente y tiene el objetivo de brindar las condiciones 
para la comercialización del producto y el normal funcionamiento de la empresa, estos a su vez se 
dividen en gastos operacionales y no operacionales. 
 
Gastos Operacionales.-  Erogaciones en los que incurre la empresa para cumplir con su actividad 
principal, Dentro de este grupo tenemos a los Gastos Administrativos, como por ejemplo todos los 
valores por sueldos y salarios, beneficios sociales, mantenimiento, arriendos, combustibles entre 
otros y a los Gastos de Ventas como son los honorarios a vendedores, comisiones, gastos por 
promoción y publicidad. 
 
Gastos No operacionales.- Valores que no se relacionan en forma directa con la actividad de la 
empresa por ejemplo: gastos financieros, pérdida en venta de activos.  
 
Una vez que se descuentan los valores por costos y gastos del total de los ingresos, se determina la 
utilidad o pérdida del ejercicio 
 
El Estado de Pérdidas y Ganancias Comparativo de los años 2009, 2010 y 2011 es el siguiente: 
 
INGRESOS  –  GASTOS  =  UTILIDAD NETA O (PERDIDA NETA) 
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CUADRO N° 3.8. 
 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS COMPARATIVO 
PERIODO  (2009 – 2011) 
QX2 Cia. Ltda. 
 
(Expresado en dólares) 
 
31/12/2011 31/12/2010   31/12/2009   
MONTO % MONTO % MONTO % 
Ventas netas 1.275.460,0 100,0 978.654,0 100,0 879.726,0 100,0
Costo de ventas 985.164,7 77,2 760.240,0 77,7 680.690,0 77,4
 UTILIDAD BRUTA  VENTAS 290.295,3 22,8 218.414,0 22,3 199.036,0 22,6
Gastos de ventas 52.410,2 4,1 22.396,9 2,3 14.988,4 1,7
Gastos de administración 81.990,9 6,4 44.704,3 4,6 35.681,8 4,1
 UTILIDAD OPERACIONAL 155.894,2 12,2 151.312,7 15,5 148.365,7 16,9
Gastos financieros 27.171,5 2,1 11.776,9 1,2 11.117,4 1,3
Otros ingresos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Otros egresos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
UTILI. ANTES PARTICIPAC. 128.722,8 10,1 139.535,8 14,3 137.248,3 15,6
15% participación utilidades 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
 UTILI. ANTES IMP.RENTA 128.722,8 10,1 139.535,8 14,3 137.248,3 15,6
Impuesto a la renta 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
  UTILIDAD NETA 128.722,8 10,1 139.535,8 14,3 137.248,3 15,6
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
En el análisis financiero, que se realizará luego de estudiar el Balance General, el Estado de 
Pérdidas y Ganancias, a través del Análisis Horizontal y Vertical, permitirá conocer la tendencia de 
los indicadores financieros, los cuales serán de ayuda para conocer el manejo financiero de la 
institución, logrando detectar problemas a nivel de liquidez, rentabilidad, endeudamiento, 
evolución del patrimonio entre otros, con el objeto de sugerir medidas correctivas en el manejo de 
la empresa. 
 
3.9.3.  ANÁLISIS VERTICAL. 
 
El análisis financiero de un estado de resultado de la actividad de una empresa en un tiempo 
determinado se conoce con el nombre de Análisis Vertical o Estático y consiste en relacionar las 
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partes del Balance y del Pérdidas y Ganancias. Con este análisis se determina claramente cómo está 
estructurada la empresa  en un momento dado sin considerar los cambios en el tiempo. 
 
La importancia de este análisis consiste en establecer si la empresa tiene una distribución de sus 
activos equitativa y de acuerdo a las necesidades financieras y operativas. Por ejemplo, una 
empresa que tenga unos activos totales de 5.000,00 y su cartera sea de 800,00; quiere decir que el 
16% de sus activos está representado en cartera, lo cual puede significar que la empresa pueda 
tener problemas de liquidez, o también puede significar unas equivocadas o deficientes políticas de 
cartera. 
 
Como el objetivo del análisis vertical es determinar que tanto representa cada cuenta del activo, se 
toma como cifra base el total de los Activos asignándole el 100% y se procede a determinar la 
relación de cada una de las cuentas que componen el balance,  de igual manera se procede a con la 
proporción de las cuentas del Pasivo y Patrimonio.   
 
Así como se puede analizar el Balance General se puede también analizar el Estado de Resultados, 
para lo cual se sigue exactamente el mismo procedimiento y el valor de referencia serán los 
ingresos operacionales y se lo relaciona con cada grupo de cuentas del balance como son los Costos 
y Gastos, Ingresos no operacionales, Gastos no operacionales, la Utilidad del ejercicio, la 
participación de los trabajadores y el impuesto a la renta, con respecto a la totalidad de los servicios 
prestados por la empresa en un determinado periodo. 
 
Con la finalidad de realizar un análisis sobre las operaciones y de la estructura de la empresa 
durante los 3 últimos años, se presenta un resumen de la información financiera histórica 
comparativa. 
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CUADRO N° 3.9. 
 
INFORMACION FINANCIERA HISTORICA COMPARATIVA 
PERIODO  (2009 – 2011) 
QX2 Cia. Ltda. 
 
(Expresado en dólares) 
31/12/2011   31/12/2010   31/12/2009   
A.- RESUMEN OPERAC. MONTO % MONTO % MONTO % 
Ventas Netas 1.275.460,0 100,0 978.654,0 100,0 879.726,0 100,0
Costos y Gastos 1.146.737,3 89,9 839.118,2 85,7 742.477,7 84,4
Utilidad neta 128.722,8 10,1 139.535,8 14,3 137.248,3 15,6
     
B.- ESTRUC.FINANCIERA MONTO % MONTO % MONTO % 
Activo corriente 178.087,1 44,4 134.343,6 37,3 150.927,4 48,0
Activo fijo 193.825,8 48,4 163.104,2 45,3 127.561,6 40,6
Activo diferido 4.713,8 1,2 9.066,0 2,5 9.103,3 2,9
Otros activos 24.050,0 6,0 53.225,1 14,8 26.710,0 8,5
TOTAL DE ACTIVOS 400.676,7 100,0 359.738,9 100,0 314.302,3 100,0
Pasivo corriente 87.351,7 21,8 96.651,7 26,9 75.414,0 19,0
Pasivo de largo plazo 164.602,2 41,1 103.551,4 28,8 163.280,0 41,2
Patrimonio 148.722,8 37,1 159.535,8 44,3 157.248,3 39,7
TOTAL PASIV.  PATRIM. 400.676,7 100,0 359.738,9 100,0 395.942,3 100,0
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
INTERPRETACIÓN: 
 
Realizando el análisis vertical de la situación financiera de QX2 Cia. Ltda., de los años 2.009, 
2.010 y 2.011 podemos puntualizar la siguiente información: 
 
• El valor total de los activos, que representa la inversión para desarrollar la actividad de 
transporte de mercaderías, en el año 2.009 fue de $ 314.302,30 constituido por el activo 
corriente en un 48,0% y por el activo fijo en 40,6%; Activo Diferido el 2,9% y Otros Activos en 
el 8,5%. En cuanto el financiamiento por el pasivo corriente en 19,0%; el Pasivo de largo pazo 
el 41,2% y el patrimonio con 39,7%. 
 
• En el año de cierre del período analizado 2.011, el Activo Total  $ 400.676,70 de lo cual 44,4% 
corresponden a los activos corrientes, un 48,4% a los activos fijos; Activo Diferido el 1,2% y 
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Otros Activos en el 6,0%. El financiamiento se concertó con un 21,8% en pasivos corrientes; el 
41,1% en pasivos de largo plazo y 37,1% por el Patrimonio. 
 
3.9.4.  ANÁLISIS HORIZONTAL. 
 
El análisis horizontal de los resultados financieros es determinar la variación absoluta o relativa que 
ha sufrido cada índice en el periodo analizado; con lo que se determina cual es la variación. Este 
análisis permite establecer si el comportamiento de la empresa en un periodo fue bueno, regular o 
malo. 
 
Para determinar la variación absoluta (en dólares) sufrida por cada partida o cuenta en un periodo 2 
respecto a un periodo 1, se procede a determinar la diferencia (restar) al valor 2 – el valor 1. La 
fórmula sería P2-P1. 
 
Para determinar la variación relativa (en porcentaje) de un periodo respecto a otro, se debe aplicar 
una regla de tres. Para esto se divide el periodo 2 por el periodo 1, se le resta 1, y ese resultado se 
multiplica por 100 para convertirlo a porcentaje, quedando la fórmula de la siguiente manera: 
((P2/P1)-1)*100 
 
Se concluye que para realizar el análisis horizontal se requiere disponer de estados financieros de 
por lo menos dos periodos diferentes, es decir que deben ser comparativos, toda vez que el análisis 
horizontal busca precisamente confrontar un periodo con otro, para observar el comportamiento de 
los estados financieros en el periodo objeto de análisis. 
 
Una vez determinadas las variaciones, se debe proceder a determinar las causas de esas variaciones 
y las posibles consecuencias derivadas de las mismas. Algunas variaciones pueden ser beneficiosas 
para la empresa otras no tanto, y posiblemente haya otras con un efecto neutro. 
 
Los valores obtenidos en el análisis horizontal, pueden ser comparados con las metas de 
crecimiento y de desempeño fijadas por la empresa, para evaluar la eficiencia y eficacia de la 
administración en la gestión de los recursos, puesto que los resultados económicos de una empresa 
son el resultado de las decisiones administrativas que se hayan tomado. 
 
La información aquí obtenida es de gran utilidad para realizar proyecciones y fijar nuevas metas, 
puesto que una vez identificadas las cusas y las consecuencias del comportamiento financiero de la 
empresa, se debe proceder a mejorar los puntos o aspectos considerados débiles, se deben diseñar 
estrategias para aprovechar los puntos o aspectos fuertes y se deben tomar medidas para prevenir 
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las consecuencias negativas que se puedan anticipar como producto del análisis realizado a los 
Estados de Resultados. 
 
3.9.4.1. ANÁLISIS HORIZONTAL DE LAS CUENTAS DEL BALANCE 
 
Del análisis horizontal del Balance General de la empresa durante los años 2009, 2010 y 2011 
tenemos los siguientes aspectos relevantes a considerar: 
 
• Los Activos Totales de la empresa se incrementó en el tiempo, cuando en el año 2009 fue de 
US$ 314.302,30; se incrementa en el año 2010 en un 11%, a un valor de US$ 359.738,9, para el 
año final analizado 2011 asciende a un valor US$ 400.676,70 que se incrementa en 14% en 
comparación al periodo anterior, lo que señala el desarrollo de la empresa en dicho periodo. 
 
• El activo disponible de US$ 150.927,40 en el año 2009, disminuye en el 11% en el 2010 a un 
valor de US$ 134.343,60; que luego para el año 2011 se incrementa en el 33% apara llegar a un 
valor de US$ 150.927,40 lo que manifiesta que la empresa mantiene una aceptable liquidez. 
 
• Las cuentas y documentos por cobrar de la empresa reflejan una tendencia estable en similares 
niveles, esto es para el año 2009 un valor de US$35.236,30, en el año 2010 US$ 26.693,00 y 
para el año 2011 se ubica en un valor de US$ 31.456,70, lo que muestra los esfuerzos en una 
recuperación inmediata de la cartera. 
 
• En cuanto a los activos fijos lo más relevante se refleja en la adquisición de maquinaria, 
vehículos y equipos de transporte para cumplir con sus servicios, sin embargo la empresa deberá 
seguir ejecutando planes que logren incrementar su flota para la demanda, así como renovar 
aquellas unidades que por el uso ya han cumplido con su vida útil y de esta manera ser más 
eficaces y rentables para el negocio. 
 
• En cuanto al pasivo se refleja variaciones apreciables tanto en las cuentas y documentos por 
pagar a sus proveedores, así como también en obligaciones con instituciones financieras locales 
por crédito para la adquisición de equipo y maquinaria. 
 
• Por parte del patrimonio, el capital suscrito es de US$ 20.000,00 en el año 2009, integrado por 
200 participaciones de $100,00 cada una, previa aprobación de la Superintendencia de 
Compañías y según consta en la Resolución de 2005. 
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• La Reserva Legal según información de la empresa incrementó para el año 2009 con el fin de 
alcanzar lo estipulado en el Art. 297 de la Ley de Compañías en que se establece que se tomará 
un porcentaje no menor de un diez por ciento, destinado a formar el fondo de reserva legal, 
hasta que éste alcance por lo menos el cincuenta por ciento del capital social. 
 
• La utilidad del ejercicio de US$ 128.722,80 para el año 2011, expresa una disminución en el 8% 
en comparación al periodo anterior 2010 que alcanza un valor de $ 139.535,80, el mismo que 
experimento un mínimo crecimiento del 2% con relación al año 2009 con un valor de US$ 
137.248,30; lo cual analizamos en el Estado de Resultados y profundizamos cuales fueron los 
aspectos que contribuyeron a dicha variación. 
 
3.9.4.2. ANÁLISIS HORIZONTAL DEL ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS. 
 
El análisis horizontal de las cuentas del Estado de Pérdidas y Ganancias de los últimos tres 
períodos en la empresa QX2 Cia. Ltda., se resume en los siguientes datos: 
 
• Los ingresos operacionales producto de los servicios prestados por la empresa reflejan un 
sostenido crecimiento durante el tiempo; para el año 2010 aumentaron en 11% con relación al 
año 2009; y para el año 2011  se incrementa en un 30%; lo que marca que hay mercado para 
seguir ampliando y brindando el servicio de logística de materiales de construcción. 
 
• Sí los ingresos incrementaron, de igual manera crecieron los costos y gastos operacionales lo 
que refleja que se debe ser más eficaz y eficiente en cuanto a los recursos disponibles de la 
empresa, para lo cual se deber realizar un análisis entre las áreas para determinar las medidas a 
realizar. 
 
• La utilidad operacional se incrementa en un porcentaje mínimo durante el período analizado, se 
recomienda ampliar la oferta de servicio y reducir los costos operacionales para ser cada vez 
más rentables. 
 
• Finalmente la utilidad neta señala una disminución progresiva en el tiempo. Si bien es un 
indicador alentador, se debe seguir realizando esfuerzos para proporcionar el paulatino 
crecimiento de la demanda del servicio, como también en reducir costos en aquellas áreas en las 
que se deban ejecutar, con el fin de mejorar la rentabilidad de la empresa. 
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3.10.  INDICADORES FINANCIEROS. 
 
Para una adecuada Gestión Financiera es necesario el análisis horizontal de los indicadores 
financieros obtenidos de los Estados de resultados, los cuales son de ayuda para conocer cómo está 
la administración de la empresa permitiendo identificar posibles problemas de liquidez, 
rentabilidad, eficiencia, productividad, apalancamiento o desempeño entre las más importantes y de 
esta manera sugerir medidas correctivas que ayuden a mejorar dichos índices. 
 
Para el análisis de los indicadores financieros hemos clasificado de la siguiente manera los más 
relevantes: 
 
INDICADOR FINALIDAD 
De Liquidez o Solvencia a corto plazo. 
Permite establecer la capacidad de la empresa 
para satisfacer las obligaciones a corto plazo. 
De Eficiencia, Rotación o Actividad. 
Con el fin de controlar el uso de los recursos de la 
empresa. 
De Endeudamiento o Apalancamiento 
Financiero. 
Indica los niveles de endeudamiento de la 
empresa. 
De Rentabilidad. 
Establece el grado en el cual la empresa es 
rentable con respecto a las inversiones. 
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
Con un indicador se conoce la gestión de la organización, el cual se puede desagregar en cada 
unidad de servicio y determinar cuál es de mejor o peor desempeño, y esto a su vez en sus 
perspectivas financieras, como la relación con los clientes, los procesos y ejercicios de aprendizaje, 
para conocer de primera fuente las dificultades en el cumplimiento de metas y objetivos. 
 
Una razón financiera es la relación entre dos cantidades de los estados financieros; pueden existir 
decenas de razones por lo que el analista financiero deberá decidir cuáles son las razones que va a 
calcular, dependiendo de los objetivos que se desea alcanzar o de la información que se desea 
analizar. 
 
Podemos concluir que mediante los indicadores o razones financieras se puede diagnosticar la 
situación de desempeño, eficiencia y eficacia de la gerencia,  para encontrar las causas y efectos 
positivos o negativos de las decisiones gerenciales en el manejo de los recursos en el pasado y 
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modificarlos mediante el planteamiento de nuevas políticas y metas en la planeación financiera 
para el futuro.  
 
Los resultados de los índices financieros de la empresa son los siguientes: 
 
CUADRO N° 3.10. 
 
INDICES FINANCIEROS HISTORICOS 
 
QX2 Cia. Ltda. 
 
(Expresado en dólares) 
 
INDICES FINANCIEROS: 31/12/2011 31/12/2010 31/12/2009 
CAPITAL DE TRABAJO  90.735,40 37.691,90 75.513,40 
INDICE DE SOLVENCIA 2,04 1,39 2,00 
INDICE DE PRUEBA ACIDA 0,79 0,58 0,82 
INDICE DE COBROS  (días) 9 10 14 
 
INDICES DE COBERTURA Y RENTABILIDAD: 
INCREMENTO EN VENTAS 30,33 % 11,25 % 
VENTAS NETAS / PASIVO TOTAL 5,06  4,89  3,69   
UTILIDAD OPER. / VENTAS NETAS 12,22 % 15,46 % 16,86 % 
UTILIDAD NETA / PATRIMONIO 86,55 % 87,46 % 87,28 % 
UTILIDAD NETA / CAPIT. SOCIAL 643,61 % 697,68 % 686,24 % 
PATRIMONIO / ACTIVO TOTAL 37,12 % 44,35 % 50,03 % 
RAZON DE COBERT. INTERESES 5,74   12,85   13,35   
ENDEUDAMIENTO  169,41 % 125,49 % 151,79 % 
ENDEUDAMIE. A CORTO PLAZO 58,73 % 60,58 % 47,96 % 
IND. ROTACION DE INVENTARIOS 17,63  12,89   21,07   
 
Fuente:  Información proporcionada por la Empresa QX. CIA. LTDA. 
Elaboración: Los Autores 
 
Los indicadores financieros de los tres últimos años, permiten señalar la tendencia que la empresa 
ha mantenido hasta el año 2011, por lo cual se debe realizar un programa agresivo para ampliar las 
ventas de los productos que ofrece la empresa a fin de cumplir con las obligaciones financieras 
obtenidas  en el último año y ampliar el plazo para el pago de las obligaciones.  
 
3.11.  PRINCIPALES PROBLEMAS FINANCIEROS. 
 
El análisis financiero realizado en el presente capítulo nos permite establecer los principales 
problemas financieros y administrativos, estableciendo las posibles causas de los mismos, de esta 
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forma podemos mencionar los siguientes como los problemas más determinantes de la gestión 
realizada en los últimos 3 períodos dentro de la empresa: 
 
1.-  La concentración de cartera vencida de clientes no ha originado problemas de liquidez, esto se 
demuestra EN EL AÑO 2011 al calcular la razón circulante (2,04), misma que indica que por 
cada dólar que la empresa adeuda en el corto plazo dispone con $ 1,04 para respaldar dichas 
obligaciones, además el período promedio de cobro es de 9 días, siendo lo recomendado para 
este servicio, un plazo máximo de 15 días, esto refleja la real situación financiera y la gestión 
de cobranza.  
 
Es necesario la adopción e implantación de medidas adecuadas en esta área y asegurar una 
mejor gestión del seguimiento y control de las deudas que mantienen los clientes, tratando que 
estos no vulneren el límite de tiempo establecido como crédito, sugiriendo nuevas alternativas 
para los contratos de servicio que se acuerdan con los clientes, y asegurar el cobro de interés 
por mora o la suspensión definitiva del servicio, sobre todo con aquellos con los que mayores 
saldos concentrados en cartera se mantiene. 
 
2.- La prueba ácida muestra un índice el similar al índice de cobros ya que la empresa no dispone 
de inventarios, su actividad es servicios de logística de materiales de construcción.  
 
3.- Los indicadores de incremento de ventas de los dos últimos años señalan que incrementa sobre 
el 15% interanual durante el período analizado. 
 
4.-  La utilidad operacional en el año 2011 representó el 12,22% con relación a las ventas; cuyo 
resultado es mayor al del año 2009 representado en el 16,86%. 
 
5. La utilidad neta en el año 2011 representó el 86,55% con relación al Patrimonio; cuyo 
resultado es mayor al del año 2009 representado en el 87,28%. 
 
6. La utilidad neta en el año 2011, representó el 643,61% con relación al Capital Social; cuyo 
resultado es levemente menor al del año 2009 representado en el 686,24%. 
 
7. El Patrimonio con relación al Activo Total es el 30,12% en el año 2011; cuyo resultado es 
menor a la del año 2009 representado en el 50.03%, la explicación es que la empresa registro 
un mayor endeudamiento con créditos en el sistema financiero. 
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8. Los indicadores de endeudamiento para el año 2011 se incrementaron a 169,41% con relación 
a los del año 2009 que se ubicaron en el 151,79%. 
 
En conclusión, la empresa mantienen niveles de endeudamiento en el sistema financiero para 
mantener suficientes recursos disponibles en sus operaciones e inversiones en activos fijos; los 
resultados operacionales no son los adecuados por el alto índice de cobros de la cuenta por cobrar 
clientes. 
 
Es necesario ampliar el mercado, diversificar los servicios que ofrece a fin de realizar inversiones 
en activos productivos para ofrecer un servicio personalizado en condiciones de preferencia y 
oportunidad en la entrega. 
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CAPITULO IV 
 
4. PROPUESTA PARA MEJORAR LA GESTIÓN FINANCIERA 
 
4.1.  METAS. 
 
La planeación estratégica es un proceso que se inicia con el establecimiento de metas 
organizacionales, define estrategias y políticas para lograr estas metas, y desarrolla planes 
detallados para asegurar la implantación de las estrategias y así obtener los fines buscados.  
 
También es un proceso para decidir qué tipo de esfuerzos de planeación debe realizar, cuándo y 
cómo, quién lo llevará a cabo y qué se hará con los resultados.  
 
La planeación estratégica es sistemática en el sentido de que es organizada y conducida con base a 
la realidad.  
 
Toda empresa diseña planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas planteadas, estos 
planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, según la amplitud y magnitud de la compañía. Es 
decir, su tamaño, ya que esto implica qué cantidad de planes y actividades debe ejecutar cada 
unidad operativa, en niveles superiores o niveles inferiores. 
 
Es importante señalar que la empresa QX2 Cia. Ltda., debe precisar con exactitud la misión que es 
fundamental, ya que éstas serán presentadas a las funciones operativas para ejecutar el mercadeo y 
ofrecer a los consumidores y clientes el servicio.  
 
La gestión de los recursos financieros de la compañía es una función crítica, por la elaboración y 
ejecución del presupuesto, el mantenimiento de registros financieros y el registro de datos reales 
son esenciales para el funcionamiento general de la empresa, de esta manera se asegura que los 
directivos cuenten con la información necesaria para tomar decisiones acertadas y asignar los 
recursos de la organización. 
 
Los parámetros mediante los cuales se priorizan las acciones que merecen atención de forma 
inmediata y permiten medir el grado de relevancia de cada parámetro, son las siguientes: 
 
Cada parámetro con su grado de calificación, así: 
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• Importancia (o gravedad) de la preocupación analizada. 
 
- Alto (A).-   Mucho beneficio o mucho daño. 
- Medio (M).- Más o menos beneficio o daño. 
- Bajo (B).-   Poco beneficio o poco daño. 
 
• Urgencia el grado de urgencia para actuar. 
 
- Alto (A).-   Es un tema que tiene que resolverse de inmediato. 
- Medio (M).-  Se dispone de tiempo para realizarlo. 
- Bajo (B).-   Se lo hará más adelante. 
 
• Tendencia, la preocupación tiende a mejorar o a empeorar. 
 
- Alto (A).-   Tiende a empeorar. 
- Mediano (M).-  Permanece estable. 
- Bajo (B).-   Tiende a mejorar. 
 
Una vez analizadas las principales preocupaciones que han derivado en los problemas 
administrativos y financieros de QX2 Cia. Ltda.,, se manifiesta que la optimización de la gestión 
financiera comprende la planificación, la ejecución y el monitoreo de los recursos monetarios de la 
empresa, junto con la acertada administración del recurso humano, proporciona las principales 
herramientas para el mejoramiento del servicio y posicionamiento dentro del mercado.  
 
La empresa QX2 Cia. Ltda., requiere la vinculación de personas calificadas tanto a nivel directivo 
como de personal para llevar a cabo el análisis financiero, determinación y definición de las 
estrategias a ejecutar y las actividades operativas calificadas que promuevan el mejoramiento 
permanente de los servicios que ofrece la compañía. 
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CUADRO N° 4.1. 
 
CALIFICACION A LAS PRINCIPALES ACTIVIDADES DE LA EMPRESA 
 
QX2 Cia. Ltda. 
 
(Expresado en dólares) 
 
 
PREOCUPACIÓN IMPORTANCIA URGENCIA TENDENCIA
El capital de trabajo del último período, muestra 
que incrementó en 140,73% en relación al 
período anterior. 
A A A 
Disminución de servicio que se brinda a los 
clientes potenciales. 
A A A 
El nivel de endeudamiento a corto plazo debe 
regirse de acuerdo a los ingresos percibidos y la 
rentabilidad. 
A A A 
La elevada concentración de cartera vencida de 
clientes ocasiona graves problemas de liquidez. 
A A A 
Los costos y gastos operacionales registrados en 
los últimos tres períodos son demasiados altos. 
A A A 
Implementación de servicios complementarios a 
la logística de materiales de construcción,  
garantizando ubicación, tiempo y seguridad de 
los bienes transportados con exactitud. 
A M B 
Adquisición de maquinaria de carga, que 
permita optimizar los tiempos de estibaje 
(cargue y descargue) y la salida oportuna de 
mercaderías. 
M M B 
Establecer un manual de funciones y 
procedimientos, que permita potencializar las 
actividades del personal y los procesos internos 
de la empresa. 
A M B 
 
Fuente:  Texto de Planificación Estratégica 
Elaboración: Los Autores 
 
4.2. DETERMINACIÓN DE METAS Y PROYECTOS 
 
Las metas que se establecen en un proceso de mejoramiento de gestión administrativa financiera, se 
catalogan como: La priorización de preocupaciones que se registran en la empresa QX2 Cia. Ltda., 
se establecen las metas de la siguiente manera: 
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4.2.1. LAS METAS DE PRODUCCIÓN 
 
Metas de Producción, son la expresión de lo que se quiere alcanzar en términos de productos o 
servicios. 
 
Las metas de producción contienen una declaración explícita del tipo de productos o servicios, de 
los niveles de actividad o estándares de productividad. En el caso de la empresa QX2 Cia. Ltda., se 
hace referencia a acciones cuantificables, por ejemplo: establecer una cantidad de toneladas 
transportadas de materiales de construcción a nivel nacional, que a su vez se puede  clasificar por 
procedencia o destino, trayecto o ruta, tipo de mercadería o sector al que se destinan. 
 
Estas metas deben proyectarse a plazos cortos (un año), y se las puede monitorear en función del 
tiempo que ha transcurrido desde el inicio de su aplicación y determinar si están cumpliéndose 
satisfactoriamente o si requiere la ejecución de otras alternativas o procedimientos (planificación 
táctica), para la consecución de las metas propuestas al inicio. 
 
Una vez analizados los documentos que sustentan los estándares del servicio de los últimos tres 
períodos, podemos determinar que las metas de producción de la empresa QX2 Cia. Ltda., se 
establecerían en el siguiente orden: 
 
1) El departamento comercial con el apoyo de la gerencia, deben centrar sus esfuerzos 
posicionando a la compañía bridando el servicio de transporte dentro del corto plazo, como 
mínimo el 75% de la carga total de cada uno de sus clientes, dentro de las rutas nacionales. 
Este objetivo se lo podría lograr entregando el servicio en trayectos adicionales a los que ya se 
están ofreciendo, aunque en estos casos se deba disminuir levemente la tarifa establecida. 
 
2) La empresa QX2 Cia. Ltda., al final del período 2011, deberá contar con una flota de 
vehículos, mismos que deben encontrarse operando permanentemente, destinando un 
promedio de 1,50 días por semana para su revisión mecánica y mantenimiento técnico 
adecuado en los talleres de la empresa o en el servicio técnico del proveedor al tratarse de 
vehículos nuevos. 
 
3) La recuperación de cartera de la compañía no deberá exceder su tiempo en máximo de 15 días, 
para la ejecución de este objetivo se debe establecer un interés por mora de mínimo el 2% del 
valor del servicio por cada día de retraso hasta la suspensión definitiva del servicio en caso de 
exceder un monto establecido y el tiempo máximo de 30 días de no haberse registrado la 
cancelación respectiva del servicio. 
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4.2.2.  LAS METAS DE GESTIÓN 
 
Metas de Gestión, hacen referencia a la calidad del proceso que da lugar a la obtención de dichos 
productos. Hacen referencia al "¿cómo?", es decir, a la calidad del proceso que da lugar la 
obtención del producto.  
 
De lo anterior se desprende que una meta de gestión, es un compromiso, cuyo cumplimiento 
depende de la acción interna de la organización y no de factores exógenos, como el nivel de 
actividad económica, cambios bruscos en la demanda. Las metas de gestión propuestas para QX2 
Cia. Ltda.,  al corto plazo son las siguientes: 
 
1) Implantar, ofrecer  y garantizar la información oportuna al cliente sobre la ubicación de su 
mercadería y el tiempo exacto en el que debe llegar a su destino. 
 
2) La compañía deberá adquirir montacargas adicionales para la bodega de los materiales de 
construcción, a fin de acelerar los tiempos de cargue y descargue, disminuyendo al máximo el 
tiempo destinado para estas actividades y procediendo con el despacho inmediato de las 
mismas, evitando el congestionamiento en la bodega. 
 
3) La empresa para atraer y lograr potenciales clientes, requiere ofrecer servicios adicionales 
complementarios a los de transporte de materiales de construcción para garantizar y asegurar 
que los bienes transportados lleguen a su destino en el tiempo establecido y minimizando el 
peligro que implica el transporte. 
 
 
4.2.3. LOS PROYECTOS 
 
Los Proyectos, son los mecanismos destinados a alcanzar las metas. 
 
Son actividades a realizar en un determinado plazo y expresan una combinación de tiempo y 
recursos físicos, humanos y financieros, orientados a producir un cambio en la gestión, que permita 
alcanzar uno o más de los objetivos formulados. 
 
En cuanto a la empresa QX2 Cia. Ltda., es necesario cambiar componentes de tipo estructural, 
organizativo y/o prácticas de trabajo, para lo cual es fundamental la existencia de liderazgo en la 
organización, que estimule los procesos de participación, que impulsen y sostengan el desarrollo 
del proyecto. 
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El logro de las metas puede retroalimentar el proceso permitiendo redefinir los objetivos, rediseñar 
los proyectos, acelerar o retardar su ejecución, si fuese necesario y recurrentemente medir su 
impacto. La implementación del plan estratégico se compone de cuatro fases que pueden funcionar 
de un modo cíclico: 
 
• Identificación de los objetivos y estrategias de la organización. 
• Definición de las metas de producción y de gestión. 
• Diseño de los proyectos necesarios para su logro. 
• Constatación del logro de las metas propuestas. 
• La medición de la gestión aparece como la culminación de un proceso de planificación 
estratégica. 
 
Para ello es fundamental contar con sistemas de información apropiados. 
 
4.3. DETERMINACIÓN DE OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
 
Son los logros que la empresa QX2 Cia. Ltda., se propone alcanzar en un plazo determinado, deben 
guardar coherencia con la misión y con el análisis externo e interno. 
 
Se ha determinado un listado de las debilidades y fortalezas de la empresa, junto con las 
oportunidades y amenazas que presenta el entorno, su análisis combinado puede entregar un 
adecuado panorama dentro del cual determinar los objetivos estratégicos. 
 
 
CUADRO N° 4.2. 
 
MATRIZ DE ANÁLISIS FODA 
 
 OPORTUNIDADES AMENAZAS 
FORTALEZAS Potencialidades Riesgos 
DEBILIDADES Desafíos Limitaciones 
 
Fuente:  Texto de Planificación Estratégica 
Elaboración: Los Autores 
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4.4. ANÁLISIS DE COMPETITIVIDAD Y FODA DE QX2 Cia. Ltda. 
 
4.4.1. FORTALEZAS 
 
1) Una de las fortalezas de la empresa es contar con una flota de unidades de transporte a nivel 
nacional para la prestación del servicio de logística de materiales de construcción, actualmente 
está compuesto por: 
 
• 2 camiones para cargas mayores a 10 toneladas. 
• 3 camionetas sencillas para entregas internas. 
 
2) Disponer de una oficina matriz en la población de Tumbaco y sucursal en la población de 
Sangolqui, que podría facilitar la realización de trámites y la ejecución de tareas de logística y 
una mejor prestación del servicio en general. 
 
3) Más de 12 años de experiencia en el mercado, que pueden ser avalados por los principales 
clientes y usuarios que han recibido el servicio por parte de la empresa. 
 
4.4.2. DEBILIDADES 
 
1) Escasos niveles de control interno que ocasiona el desorden organizacional y pérdida de 
posicionamiento en el mercado. 
 
2) Inversiones y obligaciones asumidas sin previo análisis de cuáles serán sus costos y cuán 
beneficiosos resultan para la empresa. 
 
3) Estructura financiera débil, demostrada en los niveles de indicadores revisados anteriormente. 
 
4) Falta de planificación y organización adecuadas para el debido cumplimiento de objetivos de 
mejoramiento de gestión. 
 
4.4.3.  OBJETIVOS 
 
En el diseño de objetivos estratégicos se pueden identificar algunos énfasis que van a condicionar 
las definiciones que se alcanzan: 
 
• Mantener una adecuada capacitación al personal. 
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• Reducir los niveles de endeudamiento, con instituciones financieras. 
 
• Mediante estrategias de mercado captar nuevos clientes y usuarios del servicio que presta la 
compañía. 
 
• Aumentar los niveles de rentabilidad y sostenibilidad de la empresa dentro del mercado 
nacional. 
 
• Mejorar la eficiencia y productividad en el quehacer permanente. 
• Mejorar la posición competitiva de la empresa. 
 
• Promover el desarrollo personal y profesional de los empleados, su motivación y adhesión 
hacia los fines organizacionales. 
 
• Mejorar la atención de los clientes, reduciendo los tiempos de espera en la tramitación y 
entrega oportuna de sus materiales de construcción. 
 
• Alcanzar niveles de excelencia en la calidad y prontitud con el usuario. 
 
• Cautelar la equidad y exactitud jurídica en la aplicación de las disposiciones legales y 
reglamentarias que regulan las prestaciones del servicio a sus usuarios. 
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CUADRO Nº 4.3. 
ANALISIS FODA  
 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Conocimiento del proceso de transporte, trámites 
en la aduana y servicios complementarios al 
comercio exterior. 
Mantener una aceptable imagen en el mercado 
sectorial, para ampliar la cobertura de la 
demanda. 
Existe una creciente demanda del producto, y es 
necesario ampliar la capacidad instalada. 
 
Los resultados operacionales determinan la 
posibilidad de contratar un financiamiento de 
largo plazo para la modernización tecnológica.  
La fijación del precio del transporte en base a 
cliente y trámites complementarios. 
 
Existe un desfase de la oferta frente a la 
demanda, la capacidad utilizada sobrepasa los 
límites permitidos técnicamente.  
La necesidad de ampliar la capacidad de 
estructura, para cumplir adecuadamente con la 
demanda.  
El sistema financiero nacional privado no 
cuenta con fuentes de crédito de largo  plazo. 
 
Fuente : Investigación realizada 
Elaborado por: Los Autores 
 
La orientación estratégica da cuenta de los distintos énfasis que pueden tener las propuestas de 
transformación, por ejemplo: con relación a los intereses de los usuarios, a mejorar la imagen 
corporativa, a adicionar recursos, a mejorar la gestión entre los principales. 
 
CUADRO Nº 4.4. 
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
El poder adquirir el nuevo equipo y maquinaria, 
para ampliar la capacidad instalada. 
 
Ampliar el mercado en base al incremento de la 
demanda, tanto por su calidad y precio del 
servicio. 
 
Posibilidad de contratar créditos con la CFN, 
para financiar modernización tecnológica a largo 
plazo y a costos financieros de un dígito. 
Los servicios que ofrece la empresa a nivel 
nacional deben estar dentro de las políticas de 
calidad y precio. 
Las  empresas del sector del transporte 
terrestre de la región pueden implementar 
programas de expansión o de modernización 
tecnológica. 
Los costos financieros pueden afectar a los 
resultados, lo que determina la urgencia de la 
operación financiera.  
Fuente : Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
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La amplitud estratégica o variedad de elementos a considerar en el proceso. Se puede centrar la 
atención en un aspecto más significativo, como la introducción de nuevas tecnologías o la 
capacitación del personal; ello permitiría mayor profundidad en su intervención. O bien se puede 
considerar una diversidad de intereses, que determine acciones más leves en cada una de ellas. 
 
 
4.5. MAPA ESTRATÉGICO Y DE POSICIONAMIENTO  
 
En la oferta de servicios de logística de materiales de construcción existen empresas con una 
trayectoria significativa, lo que incide que la calidad de los servicios como una atención 
personalizada, el precio adecuado y en la oportunidad en la entrega de los productos, se consideren 
como los puntos importantes en el mercado. 
 
La cobertura que dispone la empresa, permite atender a sus clientes con oportunidad, gracias a que 
cuenta con oficinas en las poblaciones principales de los valles cercanos a la ciudad de Quito, así 
como de la maquinaria y equipo especializado para ofrecer un buen servicio a sus clientes. 
 
La empresa durante los 12 años de atención se encuentra sólidamente posicionada en el mercado 
del área de influencia en los valles del cantón Quito. 
 
4.6.  PROCESO PRODUCTIVO Y CADENA DE VALOR 
 
4.6.1. SISTEMAS DE CONTROL DE LA CALIDAD, DE EMPAQUE, DE TRANSPORTE 
Y SERVICIO COMPLEMENTARIOS 
 
En la empresa se llevan controles para mantener la calidad del producto (contenido y envase), los 
más importantes son: 
 
4.6.1.1. CONTROL DE PESOS 
 
Es misión de la empresa ofrecer el transporte de productos en condiciones adecuadas, para ello se 
procede registrar los pesos antes del transporte. Luego se comprueba que se cumplan las tolerancias 
exigidas por las autoridades competentes. 
 
El proceso de comprobación del peso, se lo realiza en presencia de un representante de la empresa 
constructora.   
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4.6.1.2. CONTROL DE FUGAS 
 
Un proceso importante, es el estricto control de fugas que se realiza previo a la transportación de 
los productos.  Para ello se procede en cada uno de los embarques el respectivo control, de tal 
forma que se puedan detectar visualmente posibles fugas. Adicional al proceso anterior, se 
comprueba si existen fugas en los contenedores y control de calidad. 
 
GRAFICO Nº 4.1 
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4.7.  EL PROYECTO DE AMPLIACION 
 
4.7.1. INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO  
 
4.7.1.1. INVERSIONES 
 
Para el caso de la modernización de la empresa QX2 Cia. Ltda., que se encuentra es la actividad de 
servicios de logística de materiales para la construcción, se considera una ampliación de la 
capacidad instalada, mediante la adquisición de maquinaria y equipo, vehículos e incrementar el 
número de computadores, a fin de ofrecer un adecuado servicio a sus clientes. 
 
CUADRO Nº 4.5. 
 
INVERSIONES 
 
CONCEPTO US$ 
Maquinaria y equipo 50.000
Vehículos 84.000
Computadoras 5.000
TOTAL 139.000
 
4.7.1.2. FINANCIAMIENTO 
 
CUADRO Nº 4.6. 
 
FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
 
FUENTE INTERNA
Crédito 97.300
 Accionistas 41.700
TOTAL 139.000
 
 
4.8. LA ORGANIZACIÓN 
 
En la organización se clasifican los recursos humanos; los recursos financieros y la estructura 
organizacional. 
 
• La Administración de los recursos humanos, son los requerimientos de personal por centro de 
costos (producción, administración y ventas); la clasificación y la valoración de puestos; 
reclutamiento; selección de personal; inducción; capacitación; evaluación del desempeño y el 
25% de  Beneficios Sociales.  
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• La Administración de los recursos financieros, mediante el diseño del sistema contable y la 
gestión financiera. 
 
• La Estructura organizacional estará definida por el Organigrama Estructural; el Organigrama 
funcional y el Organigrama de posición y personas. 
 
Para definir la mano de obra directa requerida, se presenta un cuadro para resumir los obreros 
requeridos y para las estimaciones financieras se fijaun Total de empleados como de Mano de Obra 
Directa. Para el caso del proyecto de la empresa QX2 Cia.Ltda., no se cuantifica por tratarse de un 
servicio. 
 
Es necesario conocer los trámites y costos, aportes patronales y personales al IESS, Afiliación a las 
Cámaras de la Producción, permisos para aprobación de planos y de construcción, patentes 
municipales, registro sanitario, permisos para el uso de marcas y patentes.  
 
La Mano de Obra Indirecta, igualmente dentro del Centro de Costos de Producción y el 25% de 
Beneficios Sociales y para las estimaciones financieras se fija un Total de  empleados. Para el caso 
del proyecto de la empresa QX2 Cia.Ltda., no se cuantifica por tratarse de un servicio. 
 
4.9. ESTIMACION DE LAS VENTAS 
 
Es la actividad más tratada por quienes ofrecen servicios,  debido a que los resultados dependen del 
volumen vendido. Para los siguientes años el volumen de servicios se incrementa en el 5% anual. 
Los términos de la proyección del volumen son conservadoras para las estimaciones financieras.  
 
En lo referente al precio, se estima que los precios se incrementan en 3% anual; las estimaciones 
financieras del proyecto se realizan a precios corrientes, para los siguientes años.   
 
El programa de producción y ventas se estima en los siguientes términos: 
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CUADRO Nº 4.7. 
 
VENTAS ESTIMADAS  
 
EMPRESA QX2 Cia. Ltda. 
 
 
 
VENTAS 2012 2013 2014 2015 2016 
Volumen       
Transporte 1.040,0 1.092,0 1.146,6 1.203,9 1.264,1
Margen Material 200.000,0 210.000,0 220.500,0 231.525,0 243.101,3
Precio   
Transporte 100,0 103,0 106,1 109,3 112,6
Margen Material 6,0 6,2 6,4 6,6 6,8
Ingreso  
Transporte 104.000,0 112.476,0 121.642,8 131.556,7 142.278,6
Margen Material 1.200.000,0 1.297.800,0 1.403.570,7 1.517.961,7 1.641.675,6
Total Ingreso  1.304.000,0 1.410.276,0 1.525.213,5 1.649.518,4 1.783.954,1
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autoras 
  
4.10. COSTOS DE PRODUCCION 
 
La elaboración del estudio financiero permite  establecer el costo unitario del producto, para lo cual 
es preciso tener bien definido el producto dentro del proceso productivo. 
 
 CUADRO Nº 4.8. 
 
COSTO UNITARIO DE MATERIAS PRIMAS 
 
    COSTO UNITARIO 
Transporte CANTIDAD (Dólares) COSTO X PROD. 
Varios 1,0 85,0 85,0 
 
 
    COSTO UNITARIO 
Materiales de construcción CANTIDAD (Dólares) COSTO X PROD. 
Varios 1,0 4,6 4,6 
 
Fuente :  Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
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4.10.1. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 
 
Los costos indirectos de fabricación lo forman la mano de obra indirecta, los materiales indirectos, 
los suministros, reparación y mantenimiento, seguros, imprevistos, regalías, arriendos y la 
depreciación. Con la finalidad de establecer los costos que se incurrirán en el proyecto se cuantifica 
con la ayuda de la siguiente información: 
 
Mano de Obra Indirecta 
 
Para definir la Mano de Obra Indirecta requerida, se refiere a los Técnicos que se requieren para las 
actividades del Servicio Logística de materiales de construcción, para las estimaciones financieras 
no se considera este rubro.  
 
La elaboración del estudio financiero permite establecer el costo unitario del producto, para lo cual 
es preciso tener bien definido el producto dentro del proceso productivo. 
 
El costo unitario se refiere al costo de los servicios por unidad y por mantener la empresa varios 
productos que ofrece se registra el 80%  en promedio de los precios como costos directos, lo 
forman la mano de obra indirecta, los materiales indirectos, los suministros, reparación y 
mantenimiento, seguros, imprevistos, regalías, arriendos y la depreciación.  
 
Con la finalidad de establecer los costos que se incurrirán en el proyecto se cuantifica con la ayuda 
de la siguiente información: 
 
• Materiales Indirectos 
 
Los materiales indirectos se refieren a los elementos utilizados en el embalaje, protección e 
identificación del producto. Igualmente se requiere definir el costo unitario de materiales indirectos 
por producto. Se pretende definir los materiales indirectos utilizados en la producción y venta. Para 
el presente caso no procede. 
 
• Suministros 
 
Los suministros se refieren al abastecimiento del fluido de energía eléctrica, combustible y 
lubricantes y agua potable requeridos en el proceso productivo. La información para establecer los 
costos por suministros debe ser proporcionada por los proveedores de la maquinaria y equipos. 
Para el presente caso no procede. 
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• Reparación y Mantenimiento 
 
Para estimar estos valores se estable porcentajes estándares que servirán para reparación y 
mantenimiento de edificaciones y maquinarias. Para el presente caso no procede. 
 
• Seguros 
 
Se recomienda establecer de conformidad a las primas de Seguro que se fijan de conformidad al 
rubro asegurado, esto es con relación a la maquinaria y equipos e igualmente de las edificaciones y 
construcciones, equipo. Para el presente caso no procede. 
 
• Regalías 
 
Son los valores que se pagan por el uso de patentes, marcas y demás derechos de uso sobre la 
producción; constituyen costos que se deben contabilizar sobre cada unidad ofrecida. Para el caso 
del presente proyecto no procede por la actividad y sus características.  
 
• Arriendos 
 
Bajo este rubro se contabiliza el arriendo del galpón industrial o de la maquinaria, equipos y 
vehículos utilizados en el proceso productivo. Para el proyecto analizado no procede por sus 
características. Para el presente caso no procede. 
 
• Otros Costos de producción 
 
Los valores que se estiman como imprevistos son los correspondientes a los Costos Indirectos de 
Fabricación calculados por la empresa. Estos forman parte del proceso productivo y tiene un alto 
grado de precisión. Los imprevistos se refieren a la posibilidad de que se deteriore dentro de los 
márgenes de error permitidos y que constituyen un costo, que deben ser contabilizados como 
imprevistos. Para el presente caso no procede. 
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• Depreciación 
 
La depreciación de los activos fijos se calculará de acuerdo a las Leyes ecuatorianas.  En esencia, la 
depreciación consiste en la reserva del valor de los activos fijos utilizados en la actividad, los 
mismos que se deprecian en 10 y 20 años en relación a la vida útil.  Para la empresa QX2 Cia. 
Ltda., a más de los US$ 5.000,00 que se deprecia se añade la depreciación de las inversiones que se 
realizarán para optimizar la maquinaria y modernizar la flota de vehículos, se considera: 
 
 
CUADRO Nº 4.9. 
 
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
 
 
4.11. GASTOS DE ADMINISTRACION  
 
Entre los principales gastos de administración se consideran los siguientes:  
 
Gastos de oficina, relativos a la papelería y demás insumos utilizada en las oficinas de la 
administración.  
 
Movilización y viáticos, se refieren a los gastos de traslado y subsistencias de los funcionarios del 
área administrativa y financiera.  
 
Cuotas y suscripciones, comprenden los egresos por afiliación a las cámaras de la producción, 
asociaciones, adquisición de periódicos y revistas especializadas para el personal administrativo. 
 
Adicionalmente, se debe considerar: 
 
Arriendos de oficinas, que son los pagos por utilizar oficinas de propiedad ajena para la 
administración.  
 DEPRECIACION DEPRECIACION 
CONCEPTO AÑOS  AÑOS 1 AL 3 AÑOS 4 Y 5 
VEHICULOS 10 8.400,0 8.400,0 
MAQUINARIA 10 5.000,0 5.000,0 
COMPUTADORAS 3 1.666,7 0,0 
TOTAL 15.066,7 13.400,0 
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Honorarios de auditoría, al pago por los servicios de auditoría externa realizada por empresas 
particulares;  
 
Energía, agua y teléfono, constituye el rubro de egresos que se debe presupuestar por el consumo 
del personal administrativo;  
 
Seguros, comprende el rubro que se paga a las aseguradoras por seguro de salud, vida del personal 
administrativo, en la empresa QX2 Cia. Ltda., añaden a los US$ 911,00 por este concepto, el 
seguro de las inversiones por realizar:  
 
CUADRO Nº 4.10. 
 
SEGUROS  DE ACTIVOS FIJOS 
CONCEPTO PRIMA SEGUROS 
VEHICULOS 3,30% 2.772,0
MAQUINARIA 3,30% 1.650,0
TOTAL 4.422,0
 
Fuente : Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
Para el caso del proyecto analizado por el tamaño de la inversión y las características de la 
empresa, la estructura de los Gastos Administrativos representa en promedio el 5.5% con relación 
para cada año. 
 
CUADRO Nº 4.11. 
 
GASTOS DE ADMINISTRACION 
QX2 Cia. Ltda. (PERIODO 2012 – 2016) 
(Expresado en US$) 
 
31/12/2012 31/12/2013 31/12/2014 31/12/2015 31/12/2016
Gastos  que repres. desemb: 
Remuneraciones 45.000,0 45.000,0 45.000,0 45.000,0 45.000,0
Gastos de oficina 2.500,0 2.600,0 2.704,0 2.812,2 2.924,6
Movilización y viáticos 5.000,0 5.200,0 5.408,0 5.624,3 5.849,3
Seguros 5.333,0 5.546,3 5.768,2 5.998,9 6.238,9
Energía, agua, telf. 8.145,0 8.470,8 8.809,6 9.162,0 9.528,5
Honorarios de auditoría 8.816,0 9.168,6 9.535,4 9.916,8 10.313,5
Gastos generales  3.250,0 3.380,0 3.515,2 3.655,8 3.802,0
Otros 1.240,0 1.289,6 1.341,2 1.394,8 1.450,6
Subtotal Gastas Admin. 79.284,0 80.655,4 82.081,6 83.564,8 85.107,4
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Gastos no representan desembolso: 
 
 
Depreciaciones 5.000,0 5.000,0 5.000,0 5.000,0 5.000,0
Amortizaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
TOTAL GASTOS ADMIN. 84.284,0 85.655,4 87.081,6 88.564,8 90.107,4
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
4.12. GASTOS DE VENTAS 
 
Se debe considerar en promedio el 2,8% con relación a las ventas para cada año los rubros que 
inciden directamente en la venta. 
CUADRO Nº 4.12. 
 
GASTOS DE VENTAS 
EMPRESA X2 Cia. Ltda. (PERIODO 2012 – 2016) 
(Expresado en US$) 
 
31/12/2012 31/12/2013 31/12/2014 31/12/2015 31/12/2016 
Gastos que repres. desemb: 
Remuneraciones 31.500,0 31.500,0 31.500,0 31.500,0 31.500,0
Otros 6.500,0 6.760,0 7.030,4 7.311,6 7.604,1
Subtotal Gastos de Ventas 38.000,0 38.260,0 38.530,4 38.811,6 39.104,1
Gastos que no repres.desemb: 
Depreciaciones 5.000,0 5.000,0 5.000,0 5.000,0 5.000,0
TOTAL DE GASTOS DE VENTAS 43.000,0 43.260,0 43.530,4 43.811,6 44.104,1
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
 
4.13. GASTOS FINANCIEROS 
 
Comprenden los gastos que se debe honrar por los créditos que la empresa contrata, están 
relacionados con las operaciones financieras. Se considera el pago de los intereses al 18% anual 
que se paga al sistema financiero, se registra en el Pérdidas y Ganancias y la amortización del 
capital en cuotas iguales de US$ 25.000,00 cada año, tanto en el Flujo de Caja como en el Balance 
General Proforma en los años de proyección. 
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CUADRO Nº 4.13. 
 
GASTOS FINANCIEROS DE LA DEUDA EXISTENTE 
EMPRESA QX2 Cia. Ltda. (PERIODO 2012 – 2016) 
(Expresado en US$) 
  
CONCEPTO 31/12/2012 31/12/2013 31/12/2014 31/12/2015 31/12/2016 
Saldo Crédito 164.602,2 139.602,2 114.602,2 89.602,2 64.602,2
Principal 25.000,0 25.000,0 25.000,0 25.000,0 25.000,0
Intereses 25.020,0 20.520,0 16.020,0 11.520,0 7.020,0
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
El proyecto de ampliación y modernización de maquinaria y equipo, así como de los equipos de 
computación, se estima que se cancelará en los siguientes términos: 
 
CUADRO Nº 4.14. 
TABLA DE PAGOS 
MONTO DEL PRESTAMO:  US$ 97.300,00 
TASA DE INTERES   12% 
Plazo (años)    4 
Período de gracia (años)   1 
Períodos por año    2 
Períodos de pago    6 
 
  PRINCIPAL  PAGO PAGO SALDO   
N°  INICIO  DE DE DE DIVIDENDO 
PERIODO PERIODO PRINCIPAL INTERESES PRINCIPAL TRIMESTRAL
            
1 97.300,0 0,0 5.838,0 97.300,0 5.838,0
2 97.300,0 0,0 5.838,0 97.300,0 5.838,0
3 97.300,0 16.216,7 5.838,0 81.083,3 22.054,7
4 81.083,3 16.216,7 4.865,0 64.866,7 21.081,7
5 64.866,7 16.216,7 3.892,0 48.650,0 20.108,7
6 48.650,0 16.216,7 2.919,0 32.433,3 19.135,7
7 32.433,3 16.216,7 1.946,0 16.216,7 18.162,7
8 16.216,7 16.216,7 973,0 0,0 17.189,7
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
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4.14. PROYECCION DE LOS ESTADOS PROFORMA  
 
La información económica que es la base para las proyecciones de los Estados Proforma, considera 
los índices obtenidos en el análisis histórico así como los factores macroeconómicos como 
incremento en los precios, en mano de obra, y los costos entre los principales, y a todos los 
empleados y trabajadores las remuneraciones a fin de estimar el escenario posible en las 
condiciones financieras futuras.  
 
4.14.1. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
 
En el Estado de Pérdidas y Ganancias presenta el resultado de las operaciones en un período 
determinado de 5 años. Para que pueda continuar en operación debe ser capaz de generar resultados 
positivos. 
CUADRO Nº 4.15. 
 
 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO 
 
(PERIODO 2012 – 2016) 
 
(expresado dólares) 01/12/2012 01/12/2013 01/12/2014 01/12/2015 01/12/2016 
 MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % 
           
Ventas netas 1.304.000 100 1.410.276 100 1.525.213 100 1.649.518 100 1.783.954 100
Costo de ventas 1.008.076 77,3 1.095.508 77,7 1.184.393 77,7 1.280.513 77,6 1.384.277 77,6
 UTILID. BRUTA  295.923 22,7 314.767 22,3 340.820 22,3 369.004 22,4 399.676 22,4
Gastos de ventas 43.000 3,3 43.260 3,1 43.530 2,9 43.811 2,7 44.104 2,5
Gastos administ. 79.862 6,1 81.056 5,7 82.298 5,4 83.590 5,1 84.934 4,8
 UTILIDAD OPER. 173.061 13,3 190.451 13,5 214.991 14,1 241.602 14,6 270.638 15,2
Gastos financieros 36.696 2,8 31.223 2,2 22.831 1,5 14.439 0,9 7.020 0,4
 UTIL. ANT PART. 116.956 9,0 139.559 9,9 172.307 11,3 208.777 12,7 245.042 13,7
15% part. utilidades 17.543 1,3 20.933 1,5 25.846 1,7 31.316 1,9 36.756 2,1
           
UTIL. ANTES IMP. 99.412 7,6 118.625 8,4 146.461 9,6 177.460 10,8 208.286 11,7
Imp. Renta     % 24.853 1,9 29.656 2,1 36.615 2,4 44.365 2,7 52.071 2,9
           
UTIL. ANTES RES. 74.559 5,7 88.969 6,3 109.846 7,2 133.095 8,1 156.214 8,8
 
Reserva legal 7.456,0  8.896,9  10.984,6  13.309,6  15.621,5
 
UTILID. NETA 67.103,6  80.072,2  98.861,4  119.786,0  140.593,1
 
Fuente :Investigación realizada 
Elaborado por: Autores 
 
 
 
115 
 
4.14.2. FLUJO DE CAJA 
 
 
CUADRO Nº 4.16. 
 
FLUJO DE CAJA PROYECTADO  
 
(PERIODO 2012 – 2016) 
(expresado en dólares) 31/12/2012 31/12/2013 31/12/2014 31/12/2015 31/12/2016
A. INGRESOS OPERACIONAL      
Recuperación por ventas 1.281.123,4 1.405.847,8 1.520.424,4 1.644.339,0 1.778.352,7
B. EGRESOS OPERACIONAL      
Pago a proveedores 990.492,0 1.087.306,2 1.175.927,1 1.271.765,2 1.375.230,4
Gastos de ventas 38.000,0 38.260,0 38.530,4 38.811,6 39.104,1
Gastos de administración 79.284,0 80.655,4 82.081,6 83.564,8 85.107,4
Gastos de fabricación 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
SUBTOTAL 1.107.776,0 1.206.221,5 1.296.539,1 1.394.141,6 1.499.441,9
      
C. FLUJO OPERACION (A - B) 173.347,3 199.626,3 223.885,4 250.197,4 278.910,7
      
D. INGRESOS NO OPERACI.      
Créditos a contratarse  largo plazo 97.300,0   
Aportes de capital 41.700,0   
SUBTOTAL  139.000,0   
      
E. EGRESOS NO 
OPERACIONALES      
Pago de intereses 71.196,0 31.223,0 22.831,0 14.439,0 7.020,0
Pago de créditos de corto plazo 2.656,0   
Pago de créditos de largo plazo  6.378,5 57.433,3 57.433,3 57.433,3 25.000,0
Pago participación de utilidades 0,0 17.543,4 20.933,9 25.846,1 31.316,6
Pago de impuestos 0,0 24.853,2 29.656,4 36.615,3 44.365,2
Adquisición de activos fijos 139.000,0   
SUBTOTAL 219.230,5 131.052,9 130.854,6 134.333,8 107.701,8
      
F. FLUJO NO OPERAC (D-E) -80.230,5 -131.052,9 -130.854,6 -134.333,8 -107.701,8
G. FLUJO NETO GENER (C+F) 171.209,0 171.209,0 171.209,0 171.209,0 171.209,0
H. SALDO INICIAL DE CAJA 3.914,2 97.031,0 165.604,4 258.635,2 374.498,8
I. SALDO FINAL CAJA (G+H) 97.031,0 165.604,4 258.635,2 374.498,8 545.707,8
Fuente :Investigación realizada 
Elaborado por: Autores 
 
La proyección del Flujo de Caja para el caso de la modernización tecnológica de la empresa es uno 
de los estados financieros pro forma más importantes, se efectúa sobre sus resultados, en especial 
sobre los Flujos Neto de Caja. La información básica para realizar esta proyección está contenida 
en el estudio de mercado y técnico. 
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El flujo de caja evalúa los ingresos y egresos en efectivo que se estima tendrá la actividad 
productiva en el período de 5 años, permitiendo observar si necesita financiamiento así como de los 
recursos necesarios para pagar las obligaciones. 
 
Los elementos básicos del flujo de caja, son tres: 
 
• Los egresos iniciales de fondos (Inversiones), 
• Los ingresos y egresos de operación, 
• El momento en que ocurren los ingresos y egresos. 
 
Los egresos corresponden al total de la inversión requerida para la puesta en marcha del proyecto.  
 
El capital de trabajo, si bien no implica siempre un desembolso en su totalidad antes de iniciar la 
operación, se considera como un egreso en el momento cero, ya que deberá quedar disponible para 
que el administrador pueda utilizarlo en su gestión. 
 
Los ingresos y egresos de operación constituyen todos los flujos de entradas y salidas reales de 
caja. La contabilidad considera como ingresos el total de las ventas, no considera la posible 
recepción diferida de los ingresos si esta se realiza a crédito. Se considera como egreso la totalidad 
del costo de ventas, que por definición corresponde al costo de los productos vendidos, sin 
inclusión de aquellos costos incurridos por concepto de elaboración de productos para existencias.  
 
El flujo de caja demuestra el comportamiento de los ingresos y egresos de efectivo, como resultado 
es el saldo final de caja, el mismo que pasa a formar parte del Balance General. 
 
Análisis del Capital de Trabajo con carácter financiero 
 
Los egresos operacionales conforman el capital de trabajo, que es el pago a proveedores, mano de 
obra directa, mano de obra indirecta, gastos de ventas, gastos administración y gastos de 
fabricación, (no incluyen las depreciaciones). 
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CUADRO: 4.17. 
 
CAPITAL DE TRABAJO FRENTE A LAS VENTAS 
 
EGRESOS OPERACIONALES 01/12/2012 01/12/2013 01/12/2014 01/12/2015 01/12/2016
Pago a proveedores 990.492,0 1.087.306,2 1.175.927,1 1.271.765,2 1.375.230,4
Gastos de ventas 38.000,0 38.260,0 38.530,4 38.811,6 39.104,1
Gastos de administración 79.284,0 80.655,4 82.081,6 83.564,8 85.107,4
SUBTOTAL 1.107.776,0 1.206.221,5 1.296.539,1 1.394.141,6 1.499.441,9
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
El Capital de Trabajo mensual se divide el valor anual para 12 meses, esto es para el 2012 es el 
valor de US$ 1.107.776,00 se estima US$ 92.314,10 cada mes.  
 
La inversión en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de 
activos corrientes, para la operación normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una 
capacidad y tamaño determinados. 
 
Los métodos principales para calcular el monto de la inversión en capital de trabajo son los de 
capital de trabajo bruto, capital de trabajo neto, ciclo productivo y déficit acumulado máximo. 
 
METODO DEL CAPITAL DE TRABAJO BRUTO 
 
La forma más común para proyectar los requerimientos de capital de trabajo es la de cuantificar la 
inversión requerida en cada uno de los rubros del activo corriente, sin considerar que parte de estos 
activos pueden financiarse por pasivos de corto plazo pero de carácter permanente, como los 
créditos de proveedores o los préstamos bancarios. Si bien no parece racional excluir estos 
compromisos de corto plazo en la estimación del capital de trabajo, tiene la ventaja de ser más 
conservador. 
 
Los rubros del activo corriente que se cuantifican en el cálculo de esta inversión son el saldo 
óptimo para mantener en efectivo, el nivel de cuentas por cobrar apropiado y el volumen de 
existencias que se debe mantener. 
 
La teoría financiera se refiere al Capital de trabajo que se denomina Activo de Corto plazo. Esto es 
efectivo desde el punto de vista de la administración, no así de la inversión. Para efecto de 
avaluación de proyectos, el capital de trabajo inicial constituye una parte de las inversiones de largo 
plazo, ya que forma parte del monto de los activos corrientes. 
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4.14.3. BALANCE GENERAL 
CUADRO: 4.18. 
 
BALANCE GENERAL PROFORMA  
(PERIODO 2012 – 2016) 
(Expresado en dólares) 31/12/2011 01/12/2012 01/12/2013 01/12/2014 01/12/2015 01/12/2016
ACTIVO CORRIENTE       
Caja y bancos 3.914,2 97.031,0 165.604,4 258.635,2 374.498,8 545.707,8
Cuentas y doctos x cobrar:       
-   Comerciales (neto) 31.456,7 54.333,3 58.761,5 63.550,6 68.729,9 74.331,4
-   Otras                 33.828,6 33.828,6 33.828,6 33.828,6 33.828,6 33.828,6
Inventarios 76.347,6 81.985,4 82.444,4 82.932,3 83.450,8 84.020,4
Gastos pagados anticipado 32.540,0 32.540,0 32.540,0 32.540,0 32.540,0 32.540,0
TOTAL ACTI. CORRIEN. 178.087,1 299.718,4 373.178,9 471.486,6 593.048,1 770.428,2
ACTIVO FIJO NETO 193.825,8 314.869,5 296.194,9 276.773,4 258.308,3 239.104,7
ACTIVO DIFERIDO NETO 4.713,8 4.713,8 4.713,8 4.713,8 4.713,8 4.713,8
OTROS ACTIVOS 24.050,0 24.050,0 24.050,0 24.050,0 24.050,0 24.050,0
  TOTAL DE ACTIVOS 400.676,7 643.351,7 698.137,6 777.023,8 880.120,3 1.038.296,7
       
PASIVO CORRIENTE       
Obligaciones bancarias 2.656,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Porción corriente deuda L.P. 6.378,5 57.433,3 57.433,3 57.433,3 25.000,0 25.000,0
Cuentas y doctos x pagar       
-   Proveedores 24.091,3 42.017,4 45.447,3 49.151,3 53.157,1 57.481,4
-   Otras 2.635,9 2.635,9 2.635,9 2.635,9 2.635,9 2.635,9
Gastos acumul por pagar 51.590,0 59.486,6 67.680,3 79.551,4 92.771,8 105.917,9
TOTAL PAS. CORRIENT. 87.351,7 161.573,3 173.196,8 188.772,0 173.564,8 191.035,2
PASIVO LARGO PLAZO 164.602,2 204.468,9 147.035,5 89.602,2 64.602,2 39.602,2
TOTAL DE PASIVOS 251.953,9 366.042,1 320.232,4 278.374,2 238.167,0 230.637,4
       
PATRIMONIO       
Capital social pagado 20.000,0 20.000,0 20.000,0 20.000,0 20.000,0 20.000,0
Futuras capitalizaciones 0,0 41.700,0 41.700,0 41.700,0 41.700,0 41.700,0
Reserva legal 0,0 7.456,0 16.352,9 27.337,5 40.647,0 56.268,5
Ajuste Activos Fijos 0,0 12.327,2 23.953,8 34.852,2 45.060,3 54.551,8
Utilidad ejercicios anteriores 0,0 128.722,8 195.826,3 275.898,5 374.759,9 494.545,9
Utilidad neta 128.722,8 67.103,6 80.072,2 98.861,4 119.786,0 140.593,1
  TOTAL DE PATRIMONIO 148.722,8 277.309,5 377.905,2 498.649,6 641.953,2 807.659,2
  TOTAL PAS Y PATRIM. 400.676,7 643.351,6 698.137,6 777.023,8 880.120,2 1.038.296,7
 
INDICES FINANCIEROS: 
CAPITAL DE TRABAJO 90.735,4 138.145,1 199.982,0 282.714,6 419.483,3 579.393,0
INDICE DE SOLVENCIA 2,0 1,9 2,2 2,5 3,4 4,0
PATRIM / ACTIVO TOTAL 37,12% 43,10% 54,13% 64,17% 72,94% 77,79%
Fuente :  Investigación realizada 
Elaborado por:   Autores 
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El Balance General proforma refleja la situación financiera con la cual termina un período 
económico, la misma que depende directamente de las diferentes políticas que adopte en lo 
referente al crédito bancario, a los stocks de inventarios y el nivel de operaciones, que está en 
función de las ventas estimadas. 
 
El Balance de situación tiene por objeto rendir un claro y preciso informe sobre la situación al final 
de un año fiscal. Tiene como propósito demostrar la situación financiera en determinada fecha, el 
activo, el pasivo y la diferencia representa la participación del promotor. Indica cuánto dinero le 
deben y cuánto debe pagar, qué propiedades tiene para su uso o para su venta y el monto del capital 
patrimonial. 
 
El Balance General es un estado conciso, formulado con datos de los libros de la contabilidad, 
llevados por partida doble, en el cual se consignan de un lado todos los recursos y del otro todas las 
obligaciones en una fecha determinada. Es un estado estático. El Balance General es un estado 
proforma, por medio del cual se establece la estructura financiera de la actividad en los períodos 
proyectados. 
 
El Balance nos permite conocer el tamaño de la actividad, su apalancamiento financiero y el aporte 
de recurso por parte de los promotores, para determinar una adecuada estructura financiera y 
establecer el monto de la participación en la inversión en el proyecto que permita realizar la 
actividad. 
 
4.15. INDICES FINANCIEROS 
 
La utilización de las herramientas técnicas como son los Índices Financieros se puede interpretar 
las deducciones que presenten los Estados de Resultados, extrayendo información muy importante 
sobre la situación económica de la actividad.   
 
Esta herramienta permite tener los elementos técnicos para la toma decisiones oportunas sobre la 
marcha de la actividad e incluso la posibilidad de corregir errores que pueden no ser detectados 
fácilmente durante el desarrollo de la actividad. 
 
Bajo esta premisa se utilizan varios índices de trascendencia que son utilizados en el sistema 
financiero y permiten por medio de los indicadores no perder de vista el correcto manejo financiero 
para la toma de decisiones. 
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INTERPRETACION 
 
1. El índice de solvencia nos indica que para el 2012 por cada dólar de deuda de la empresa a 
corto plazo, cuenta con $ 1,85 y para el año 2016 dispone de $ 4,03 en el corto plazo.     
 
2. La prueba acida indica para el año 2012 por cada dólar que se debe a corto plazo se cuenta 
para su cancelación con $ 1,15 en activos corrientes que excluyen los inventarios, para el año 
2016 por cada dólar invertido cuenta con $ 3,42. 
 
3. El índice de liquidez inmediata nos indica que por cada dólar de deuda a corto plazo, cuenta 
$ 0,60 para cubrir inmediatamente en el año 2012 y para el año 2016 cuenta con US$ 2,86 
para cubrir inmediatamente la deuda de corto plazo. 
 
4.15.2. INDICES DE ROTACION 
 
El índice de Actividad,mide la eficiencia con que la empresa utiliza sus activos, según la velocidad 
de recuperación de los valores aplicados. Se los conoce también como indicadores de rotación.  
 
Se debe cumplir con un principio fundamental de las finanzas “todos los activos de una empresa 
deben contribuir al máximo en el logro de los objetivos financieros de la misma, de tal manera que 
no conviene mantener activos improductivos e innecesarios”. En otras palabras, se debe tener como 
propósito producir los más altos resultados, con el mínimo de inversión.   
  
 CUADRO: 4.20. 
 
ÍNDICES DE ACTIVIDAD 
 
     DIAS O VECES 2012 2013 2014 2015 2016 
1.Cobros o Período promedio de cobro 15 15 15 15 18
2. Rotación de inventarios 4 4 5 5 5
3. Rotación Activo Total              2,0  2,0 2,0 1,9  1,5 
4. Rotación Activo Fijo 4,1  4,8 5,5  6,4   7,5 
5. Rotación Pasivo Total  3,6  4,4 5,5   6,9   6,6 
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
(1) Período promedio de pago = 360 / Rotación de Cuentas por pagar   
 
(2) Rotación de inventarios = Ventas Netas / Inventarios promedio   
 
(3) Rotación Activo Total = Ventas / Activo Total    
122 
 
(4) Rotación de Activo Fijo = Ventas / Activo Fijo   
 
(5) Rotación Pasivo Total = Ventas Netas / Pasivo Total 
 
INTERPRETACION 
 
1. El período promedio de cobro nos dice que la empresa cobra la totalidad de sus acreencias 
en un promedio de 15días al 2012;  para el año 2016 igual recaudará sus cuentas por cobrar en 
18 días. 
 
2. La razón rotación de Inventarios el inventario circula en 4 días en el año 2012, y para el año 
2016 alcanza a los 5 días.   
 
3. Rotación del Activo Total  se estima que para el año 2012 las ventas es de 2,0veces del 
Activo Total y para el año 2016 la relación será de 1,5 veces.   
 
4. Rotación del Activo Fijo se estima que para el año 2012 las ventas son 4,1veces del Activo 
Fijo y para el año 2016 la relación será de 7,5 veces    
 
5. Rotación del Pasivo Total  se estima que para el año 2012 las ventas son 3,6veces del Pasivo 
Total y para el año 2016 la relación será de 6,6 veces. 
 
4.15.3. INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO 
 
Mide el grado que participan los acreedores en el financiamiento. Se trata de establecer el riesgo 
que corren los acreedores, el riesgo del propietario y la conveniencia de un determinado nivel de 
endeudamiento.   
CUADRO:   4.21. 
 
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO 
 
ENDEUDAMIENTO 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Apalancamiento Financiero 56,90% 45,87% 35,83% 27,06% 22,21%
2. Endeudamiento del activo con patrimonio 43,10% 54,13% 64,17% 72,94% 77,79%
3. Endeudamiento corto plazo 25,11% 24,81% 24,29% 19,72% 18,40%
4. Endeudamiento largo plazo 31,78% 21,06% 11,53% 7,34% 3,81%
5. Razón cobertura de intereses 4,19 5,47 8,55 15,46 35,91
 
Fuente :  Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
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3. Endeudamiento de corto Plazo, establece el financiamiento del Activo Total con crédito de 
corto plazo, en el año 2012 se financia el 25,11%, mientras que para el año 2016el 18,40% . 
 
4. Endeudamiento Largo Plazo, se relaciona a cuanto financia el Crédito de Largo Plazo los 
Activos Totales, para el año 2012 el 31,78% y en el año 2016 el 3,81%. 
 
5. Razón de Cobertura de los intereses, se refiere a cuanto puede cubrir la Utilidad 
Operacional las obligaciones de intereses en cada año, para el año 2012 el 4,19 y en el año 
2016 tiene el 35,91. 
 
4.15.4. INDICES DE RENDIMIENTO 
 
CUADRO Nº  4.22. 
 
UTILIDAD CON RELACIÓN A LAS VENTAS 
RENTABILIDAD 2012 2013 2014 2015 2016 
1. Rendimiento activo total (ROI)  
retorno sobre inversión 11,59% 12,74% 14,14% 15,12% 15,05%
2. Margen de Rentabilidad 26,89% 23,54% 22,03% 20,73% 19,34%
3. Rendimiento Capital (ROE)  
retorno sobre el capital 372,80% 444,85% 549,23% 665,48% 781,07%
 
Fuente :   Investigación realizada 
Elaborado por:  Autores 
 
Los índices de rentabilidad permiten medir la efectividad de la administración para controlar los 
costos y gastos. De esta manera manejar el nivel de las  ventas a fin de que se constituyan en 
utilidades. Desde el punto de vista del inversionista, lo más importante es analizar como la 
aplicación de estos índices permitirá reflejarse en el retorno de  la inversión. 
 
(1)Rendimiento activo total (ROI) retorno sobre inversión = Utilidad neta / Total Activos 
promedio. 
 
 (2)  Margen de Rentabilidad = Utilidad neta /Patrimonio. 
 
 (3) Rendimiento Capital (ROE) Retorno sobre el capital = Utilidad neta / Capital Social 
 
INTERPRETACION 
 
1. Rendimiento del Activo Total (ROI) permite establecer que la actividad tendrá un 
rendimiento del 11,59% sobre la inversión en el año 2012, en tanto en el año 2016 un retorno 
del 15,05% sobre la inversión. 
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La aplicación de las recomendaciones en la empresa, presenta niveles de rentabilidad favorables 
que garantizan que la actividad se realice en los parámetros normales del sector de los servicios de 
logística de materiales de construcción, lo que puede ser analizado con otros parámetros como las 
perspectivas del mercado a fin de tomar la decisión, asegurando la inversión, para lo cual se debe 
manejar adecuadamente y robustecer las áreas muy sensibles que puedan ocasionar desequilibrios. 
 
4.16. IDENTIFICACION DEL IMPACTO AMBIENTAL 
 
El estudio de impacto ambiental es un instrumento de análisis preventivo que permite tomar 
decisiones a través de las cuales se puede garantizar la vida útil del proyecto en el largo plazo.  
 
El estudio permite conocer las posibles afectaciones al ambiente por la implementación de los dos 
proyectos, el objetivo es establecer cuáles pueden ser las afectaciones a los factores ambientales 
como suelo, agua y aire en la zona de influencia, a fin de proponer un Plan de Manejo Ambiental, 
que deberá aplicarse mediante varios programas como son el de Mitigación, Prevención, 
Remediación, Capacitación, Manejo de Desechos, Relaciones Comunitarias, Abandono; para poner 
en marcha todas las estrategias adecuadas y efectivas tendientes a evitar o minimizar los impactos 
que pueden resultar de la ejecución de los proyectos para su operación y funcionamiento; así como 
implementar un Plan de Monitoreo y Seguimiento a fin de cumplir con los estándares ambientales 
establecidos en la Ley de Gestión Ambiental, cuyo control es realizado por el Ministerio del 
Ambiente.  
 
4.17.  EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO DE MODERNIZACION 
 
4.17.1. TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO 
 
Para los proyectos de inversión a largo plazo cuya rentabilidad está determinada por los 
rendimientos futuros, es importante determinar una tasa de descuento que deberá aplicarse a los 
flujos de caja futuros que permita expresarlos en términos de valor actual y compararlos con la 
inversión inicial. 
 
El inversionista para tomar una decisión relativa a la ejecución de un proyecto, deberá exigir que su 
inversión le rinda por lo menos una tasa igual al costo promedio ponderado de las fuentes de 
financiamiento. 
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Las fuentes de financiamiento pueden provenir de los inversionistas (accionistas o socios) y de 
instituciones de crédito. Cualquiera que sea la forma de aportación, cada uno tendrá un costo 
asociado al capital que aporta y la empresa formada tendrá un costo de capital propio. 
 
Las personas tienen en mente una tasa mínima de ganancia sobre la inversión que realiza. Para 
algunos se llama Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento (TMAR). La determinación, basándose 
en la máxima tasa que ofrecen los bancos por depósitos a plazo o similares, no es una buena 
referencia debido a un índice inflacionario más alto, siempre habrá una pérdida neta del poder 
adquisitivo o valor real de la moneda, Se puede entender la pérdida de valor en los depósitos a 
cambio de la seguridad que otorga el banco. 
 
CUADRO Nº  4.24. 
 
ESTIMACION DE LA PRIMA DE RIESGO ACCIONISTAS 
 
  ACCIONISTAS 
3,00% Inflación 
3,80% tasa pasiva 
20,00% Prima de riesgo 
26,80%   
 
Parece ser que la referencia más indicada es el índice inflacionario; es necesario aclarar que cuando 
un inversionista arriesga su dinero, no es atractivo mantener el poder adquisitivo de su inversión, 
esta debe tener un crecimiento real, es decir, interesa un rendimiento que haga crecer su dinero más 
allá de haber compensado los efectos de la inflación. 
 
En consecuencia, la TMAR = Índice inflacionario + premio al riesgo. 
 
CUADRO Nº  4.25. 
 
ESTIMACION DE LA TMAR 
 
  T.M.A.R.     
CREDITO 0,7 0,12 0,08 
ACCIONISTAS 0,3 0,27 0,08 
      0,16 
 
El índice inflacionario para calcular la TMAR, cuando se evalúa un proyecto en un horizonte de 
tiempo, diez años, este debe ser válido no sólo en el momento de la evaluación, sino durante la vida 
útil del proyecto, de ahí que sea importante obtener un promedio del índice inflacionario 
pronosticado para los próximos años.  
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Es la tasa de descuento con la cual se calcula el Valor Actual Neto (VAN) refleja la rentabilidad 
obtenida en proporción directa al capital invertido en el proyecto. 
 
4.17.2. VALOR ACTUAL NETO 
 
Para estimar el Valor Actual Neto del proyecto, se parte de las proyecciones financieras a precios 
constantes del Flujo de Caja, en especial sobre los Flujos Operacionales. Con los flujos 
Operacionales se estima el Valor Actual o Valor Presente, a través del descuento de los flujos 
futuros utilizando una tasa que represente el costo ponderado del capital, es decir la Tasa Mínima 
Aceptable de Rendimiento (TMAR), si el valor del VAN es cero o positivo la inversión es 
aceptable, si es negativa la inversión no es recomendable. 
 
FORMULA PARA EL CALCULO DEL VAN 
 
VAN = BN*(1/1+r)^t  -  I 
  
El VAN es el valor de los flujos monetarios actualizados en base a las condiciones económicas y 
financieras al momento de la inversión.   
 
Significa que el proyecto se paga a sí mismo, genera USD $ 156.215,10de Valor Actual Neto; es 
positivo, luego de deducir la inversión y generar los flujos operacionales suficientes para cubrir 
durante los 10 años de las estimaciones financieras. 
 
CUADRO Nº  4.26.  
 
CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (POSITIVO) 
 
     Flujo Descontado 
Flujos Operacionales t (1+r) (1+r)^t 1/(1+r)^t BN*(1/1+r)^t 
-139.000,0 0 1,16 1 1 -139.000,0
57.099,6 1 1,16 1 1 49.037,8
62.309,2 2 1,16 1 1 45.956,6
62.350,0 3 1,16 2 1 39.493,9
62.350,0 4 1,16 2 1 33.917,8
62.350,0 5 1,16 2 0 29.129,0
62.350,0 6 1,16 2 0 25.016,3
62.350,0 7 1,16 3 0 21.484,3
62.350,0 8 1,16 3 0 18.451,0
62.350,0 9 1,16 4 0 15.845,9
77.350,0 10 1,16 5 0 16.882,6
VAN     156.215,1
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4.17.3. TASA INTERNA DE RETORNO 
 
Otro de los Indicadores de Evaluación de un proyecto es la TIR, que evalúa el proyecto en función 
de una tasa de rendimiento por el período estimado de 10 años que se considera la vida útil del 
proyecto, permite cubrir la totalidad de los costos y gastos de operación actualizados. La TIR 
representa la tasa de interés más alta que un inversionista podría pagar al momento de obtener un 
financiamiento de terceros.  
 
 
FORMULA DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
 
n 
SUM      = BN - I0 
  t = 1              (1+r)t 
 
Se calcula utilizando un sistema de aproximaciones sucesivas, partiendo de una tasa de descuento 
inicial que se establece en forma técnica, la misma que se ajusta hasta obtener dos tasas 
consecutivas e iguales que como resultado se obtiene un VAN positivo y un VAN negativo que 
luego por interpolación se calcula la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto. 
 
CUADRO  Nº  4.27. 
 
ESTIMACIÓN DEL VAN MENOR CON TASA ESTIMADA 
 
     Fjulo Actual 
FLUJOS 
OPERACIONALES t (1+r) (1+r)^t 1/(1+r)^t BN*(1/1+r)^t
-139.000,0 0 1,43 1,00 1,00 -139.000,0
57.099,6 1 1,43 1,43 0,70 40.052,7
62.309,2 2 1,43 2,03 0,49 30.658,4
62.350,0 3 1,43 2,90 0,35 21.519,5
62.350,0 4 1,43 4,13 0,24 15.094,9
62.350,0 5 4,27 5,89 0,17 10.588,4
62.350,0 6 4,68 8,39 0,12 7.427,3
62.350,0 7 5,04 11,97 0,08 5.209,9
62.350,0 8 5,34 17,06 0,06 3.654,5
62.350,0 9 5,61 24,32 0,04 2.563,4
77.350,0 10 1,43 34,67 0,03 2.230,7
VAN     -0,3
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CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
 
TIR  = Tm + (TM-Tm)   (VAN.Tm)       
                                          VAN1.TM+VAN.Tm 
 
De donde:  
 
Tm  =     tasa de interés del crédito 
TM  = tasa estimada para obtener el flujo actual negativo 
VAN  =   es el valor actual neto 
VAN1 = es el valor actual neto estimado 
 
 
APLICACIÓN DE LOS RESULTADOS  
 
 
 
Tm: 0,16 
TM: 0,43 
VAN.Tm 156.215,1 
VAN.TM -0,3 
TIR: 42,56% 
 
 
De las estimaciones financieras realizadas en el proyecto se determina una Tasa Interna de Retorno 
Financiera del 42,56% que si la relacionamos en un entorno macro de la dolarización, a la tasa de 
interés del 12%, en 4 años de plazo de crédito que incluye un año de período de gracia para el pago 
del principal, y con los 10 años del horizonte de las estimaciones financieras a precios constantes 
utilizando una Tasa de Descuento del 16% se considera el proyecto ACEPTABLE. 
 
4.17.4. PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio es aquella cantidad de bienes que se produce y vende, que permite recuperar 
los costos variables y los costos fijos asociados a la operación.  
 
Para calcular el punto de equilibrio en unidades relacionamos los costos fijos  son los costos 
variables la producción y el precio al consumidor, en la moneda de circulación oficial, a fin de 
relacionar con los ingresos. 
 
 
Tm+(TM-Tm)(VAN.Tm/VAN.TM+VAN.Tm) 
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Bajo este escenario el proyecto se puede implementar siempre y cuando se considere las 
condiciones técnicas utilizadas a fin de obtener o corregir actividades que minimicen los posibles 
riesgos que se puedan presentar para obtener el éxito propuesto. 
 
CUADRO Nº  4.28. 
 
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
D E T A L L E   AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
       
CAPACIDAD INSTALADA Cantid. Año 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000
PRODUCCION NETA  Cantid. Año 70.559 70.364 70.364 70.364 70.364
PRODUCCION NETA /  
CAPACIDAD INSTALADA   58,8 58,6 58,6 58,6 58,6
VENTAS NETAS  Cantid. Año 70.364 70.364 70.364 70.364 70.364
INGRESOS x VENTAS US$ 456.400 456.400 456.400 456.400 456.400
 
TOTAL COSTOS FIJOS  US$ 66.186 65.213 61.321 57.429 54.510
COSTO VARIABLE 
UNITARIO US$ 5,0 5,0 5,0 5,0 5,0
PRECIO PROM. VENTA 
UNITARIO US$ 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0
MARGEN DE 
CONTRIBUCION US$ 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0
PUNTO DE EQUILIBRIO Cantid. Año 22.180 21.854 20.549 19.245 18.267
PRECIO DE EQUILIBRIO US$ 6,0 5,9 5,9 5,8 5,8
 
RELACIONES EN PORCENTAJE: 
 
PUNTO EQUILIBRIO / 
 PRODUCCION  31,43% 31,06% 29,20% 27,35% 25,96% 31,43%
       
PUNTO EQUILIBRIO /  
CAP. INSTALADA 18,48% 18,21% 17,12% 16,04% 15,22% 18,48%
       
 
PUNTO EQUILIBRIO /  
PRECIO PROM. VENTA  74,42% 74,28% 73,59% 72,90% 72,38% 74,42%
 
4.17.5. PERIODO DE RECUPERACIÓN REAL DE LA INVERSIÓN 
 
El plazo de recuperación real de una inversión es el tiempo que tarda en ser recobrada la inversión 
inicial basándose en los flujos que genera el proyecto, y en relación a su vida útil estimada. 
Mientras más rápido se recupere un proyecto, es mayor la liquidez de la empresa. 
 
Es un criterio de liquidez, antes que de rentabilidad y presenta un defecto que no considera los 
FNC posteriores al plazo de recuperación de la inversión, los que podrán ser importantes en cuantía 
que los de la recuperación de la inversión. 
133 
 
PRRI = “n” hasta que  SUM (FO)  = INVERSION 
 
 
CUADRO Nº  4.29. 
 
PERÍODO DE RECUPERACIÓN REAL DE LA INVERSIÓN 
 
PRR -139.000,0
49.037,8   
45.956,6 94.994,4
39.493,9 134.488,2
33.917,8 168.406,0
29.129,0 197.535,0
25.016,3 222.551,4
21.484,3 244.035,6
18.451,0 262.486,6
15.845,9 278.332,5
16.882,6 295.215,1
 
 
PRR =  El año 3 se recupera US$ 134.488,20 por medio de los flujos descontados y acumulados 
 
PRR = El valor del 4 año US$ 33.917,80 menos el saldo del valor de la inversión es US$ 4.511,80 
 
PRR = El saldo de la inversión se recupera en 1  mes y 18días del 4 año. 
 
Se considera una adecuada recuperación de la inversión debido a que tiene un mediano plazo de 
recuperación de la inversión. 
 
PRR 
Años Meses Días 
3 1 18 
 
4.17.6. RAZÓN BENEFICIO COSTO 
 
Se obtiene esta razón sumando los flujos provenientes de la inversión y la sumatoria total 
dividimos para la inversión, con lo cual obtenemos en promedio el número de unidades monetarias 
recuperados por cada unidad de inversión, constituyéndose una medida de rentabilidad global. En 
el caso de que la Razón sea menor que la unidad, la inversión no debe realizarse. 
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CUADRO Nº  4.30. 
 
RAZÓN COSTO BENEFICIO 
PRR 
49.037,8
45.956,6
39.493,9
33.917,8
29.129,0
25.016,3
21.484,3
18.451,0
15.845,9
16.882,6
295.215,1
2,12
 
 
 
RAZÓN B/C =  
 
 
 
RAZON B/C   =  Sumatoria (Flujos generados por el proyecto) 
      Inversión 
 
RAZON B/C   =     2.12 
    
 
RAZON B/C =    1.12 
 
Consiste en sumar todos los flujos provenientes de una inversión descontados y luego el total se 
divide para la inversión, con lo cual se obtiene,  el número de unidades monetarias recuperadas por 
cada unidad de inversión, constituyéndose en una medida de rentabilidad global. 
 
RAZON B/C = SUMATORIA (FLUJOS GENERADOS POR EL PROYECTO) 
INVERSION 
 
La razón B/C debe ser mayor que la unidad para aceptar el proyecto, lo que a su vez significa que 
el Valor Actual Neto es positivo, en caso contrario se debe rechazar el proyecto. El resultado 
obtenido nos dice que es una buena inversión ya que tenemos un beneficio US$ 1,12 frente a la 
inversión. Este método utiliza los mismo flujos descontados y la inversión utilizados en el cálculo 
de la Tasa Interna de Retorno y el Valor Actual Neto.  
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La estimación de la razón se la obtiene sumando los flujos y luego se divide para la inversión. La 
razón beneficio/costo expresa el rendimiento, en términos de valor actual neto, que genera el 
proyecto por unidad monetaria invertida. 
 
4.17.7. RESUMEN DE LOS CRITERIOS DE EVALUACION 
 
CUADRO Nº 4.31.  
 
 
      RECOMENDACIÓN VALOR RESULTADO
TASA MÍN. ACEPT. RENDIM.   16%  
TIR     TIR > TMAR 42,56 % VIABLE 
VALOR ACTUAL NETO    VAN (TMAR) >0 156.215 VIABLE 
RAZON BENEFICIO / COSTO     R B/C > 1   2.12 VIABLE 
PUNTO DE EQUILIBRIO PE < 75 % %   AÑO 5  
 
 
En base a los resultados obtenidos en los indicadores de la evaluación financiera del proyecto 
planteado, se puede determinar que puede ser aceptada la Factibilidad y que para los promotores es 
VIABLE, ya que ha sido elaborada en términos conservadores y los resultados garantizan que la 
inversión realizada se podrá recuperar, la actividad permitirá generar recursos necesarios para 
cancelar la deuda, cubrir los costos y los gastos, a la vez que se generarán las utilidades suficientes 
para que la actividad se mantenga en el horizonte de la vida útil, sin necesidades financieras y 
económicas.  
 
4.18. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Permite conocer el impacto que tendría las diversas variables en la rentabilidad del proyecto. Esto 
es cambiando las variables más críticas (volumen, precio de los bienes a ser elaborados) en el 
modelo de evaluación utilizado. 
 
Se ratifica que la estimación del proyecto propuesto es aceptable, en base a los indicadores de 
evaluación del proyecto. 
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CUADRO Nº  4.32. 
 
ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
            
Indicador Proyecto
 
Volumen 
-10% 
Precio de 
venta 10% 
Costo 
MP 10% 
Sueldos  
15% 
    
VAN 156.215,1 107.472,7 371.604,5 -10.432,1 130.537,5
    
TIR 42,56% 34,84% 75,22% 14,47% 38,50%
    
PRRI 
3años, 1 
mes 
3 años, 
11meses 
3 años, 9 
meses 
9 años, 6 
meses 
3 años, 5 
meses  
    
Relación Costo / Beneficio 2,12 1,77 3,67 0,92 1,94
            
 
4.19. PERSPECTIVA  
 
4.19.1. CLIENTES Y MERCADO 
 
Esta perspectiva permite que la organización equipare sus indicadores  claves sobre sus clientes, 
con los segmentos de clientes y mercados a los cuales debe su operación. 
 
En el pasado las organizaciones podían concentrarse en sus capacidades internas enfatizando las 
bondades del producto y su innovación tecnológica, sin embargo, es importante que se tome en 
cuenta sus necesidades de sus clientes para poder incursionar mejor en el mercado, el entregar 
productos y servicios valorados por los clientes, que posee grandes repercusiones en los resultados 
financieros de las compañías. 
 
En el caso de la empresa QX2 CIA. LTDA., la perspectiva de clientes y mercado es una base 
fundamental para el constante crecimiento de la compañía. Existen dos departamentos 
fundamentales que están relacionados directamente con el cliente, de ventas y de servicio. 
 
El departamento de ventas.- son las personas que visitan a  nuestros clientes, vigilan la correcta 
atención brindada a los mismos. 
 
Departamento de servicio.- es el encargado de prestar un correcto servicio al cliente. En esa línea 
se ha determinado los objetivos estratégicos para esta perspectiva con el fin de cumplir las 
necesidades  de nuestros clientes, las mismas que están traduciendo la misión y visión de la 
compañía. 
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GRÁFICO Nº  4.6. 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS PERSPECTIVA DE CLIENTES Y MERCADO 
 
 
Fuente:   Investigación realizada 
Elaborado por: Los Autores  
Los indicadores para medir los objetivos estratégicos definidos en esta perspectiva fueron 
escogidos luego de establecer el valor agregado  que se ofrece a los clientes, siendo este el principal 
inductor para establecer los objetivos estratégicos e indicadores en esta perspectiva. 
 
CUADRO  Nº 4.33. 
 
 
 
Fuente:  Investigación realizada  
Elaborado por:  Los Autores  
 
 
 
 
 
 
Perspectiva Objetivo Estratégico Indicador
Clientes y Merado Optimizar la administración de la gestión de 
ventas
Tiempo de respuesta del asesor 
comercial Clientes
Clientes y Merado Fidelizar  a los clientes mediante excelencia en 
calidad servicio Incremento en ventas por cliente
Clientes y Merado Fidelizar  a los clientes mediante excelencia en 
calidad servicio % perdidas del cliente /clientes totales
Clientes y Merado desarrollar líneas de negocio alineadas con la 
estrategia Creación de líneas de negocio
Clientes y Merado Desarrollar líneas de negocio alineadas con la 
estrategia Incremento de alianzas estratégicas
Clientes y Merado Cumplir  oferta de valor de acuerdo con las 
necesidades del cliente Encuesta de satisfacción del cliente
Clientes y Merado Cumplir  oferta de valor de acuerdo con las 
necesidades del cliente Tiempo de respuesta de pedidos
Clientes y Merado Atender eficazmente a las necesidades de los 
clientes reclamos recibidos / Ventas 
CLIENTES Y 
MERCADO
Cumplir oferta de valor 
de acuerdo con las 
necesidades del cliente
Optimizar la 
administración de la 
gestión de ventas 
Desarrollar líneas de 
negocio alineadas con 
la estrategia 
Fidelizar a los clientes, 
mediante excelencia en 
calidad, servicio 
138 
 
4.19.2. PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS 
 
La perspectiva de procesos internos es considerada la más crítica el momento en que se desea 
cumplir con los objetivos de los accionistas y de los clientes. Los objetivos de esta perspectiva 
fueron planteados luego de que se establecieran los objetivos financieros y de clientes, de manera 
de que podamos centrar los indicadores de los procesos internos en aquellos procesos que 
generaran valor para los accionistas y clientes. 
 
Se ha determinado también en el capitulo anterior la cadena de valor de los procesos internos de la 
organización, de manera que se pueda identificar las necesidades y expectativas de los clientes 
actuales y futuros desarrollando nuevas soluciones o propuestas a sus necesidades. El objetivo de 
establecer indicadores a Los procesos internos es cambiar la visión de control que se evaluaba en 
base únicamente a los indicadores financieros, así podemos completar  dichos indicadores con 
medidas de calidad, rendimiento, producción, y tiempos de ciclo. 
 
Para el caso de la compañía, uno de los principales objetivos es la entrega oportuna y correcta de 
los productos a nuestros clientes. Pero para cumplir con este objetivo, es necesario que todos los 
procesos que intervienen desde la solicitud de la compra de productos de importación, ingreso de 
producto, elaboración del pedido del cliente, hasta que el producto llegue a las manos del cliente. 
Los objetivos establecidos para esta perspectiva son:  
 
GRÁFICO  Nº 4.7.  
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS 
 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por: Los Autores 
PROCESOS  
INTERNOS
Mejorar la 
administración de la 
gestión de venta y post 
venta 
Cumplimiento en los 
procesos de entrega de 
los productos a los 
clientes  
Atender eficazmente 
a las necesidades de 
los clientes 
Optimizar los 
procesos de la 
organización 
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Los indicadores que nos permitirán evaluar el cumplimiento  de los objetivos  para esta perspectiva 
son los siguientes: 
CUADRO Nº 4.34. 
 
 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
4.19.3. PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y DESARROLLO 
 
La cuarta y última perspectiva es desarrollar los objetivos e indicadores para impulsar el 
aprendizaje y desarrollo de la organización. Una vez que los objetivos establecidos en las 
perspectivas anteriores identificaron  los puntos en los que la organización debe ser excelente. 
Los objetivos de esta perspectiva proporcionan la infraestructura que se alcancen  los objetivos 
planteados por la organización, siendo los inductores necesarios para conseguir los resultados 
esperados de las otras perspectivas. 
 
En el caso de la empresa QX2 CIA. LTDA., los objetivos estratégicos e indicadores de esta 
perspectiva se consideran luego de un análisis de los empleados que generalmente tienden a 
derivarse de varios elementos críticos como: motivación, delegación de poder y coherencia de los 
objetivos. 
 
El mantener motivado, capacitado y alineado a los objetivos de la organización al personal clave de 
la compañía, es uno de los objetivos principales. 
 
Como resultado de los objetivos para esta perspectiva y de los indicadores aplicados tenemos: 
 
 
 
 
 
Perspectiva Objetivo Estratégico Indicador
Procesos Optimizar los procesos de la
organización
N. de mejoras establecidas a los procesos
críticos
Procesos Cumplimiento de la entrega de los
productos a los clientes
N. de pedidos entregados dentro de los
estándares establecidos
Procesos Mejorar la administración de la
gestión de ventas y posventa
Tiempo de respuesta, Multas pagadas por
no disponer de productos.
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GRÁFICO Nº 4.8. 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS PERSPECTIVA APRENDIZAJE  Y DESARROLLO 
 
 
 
Fuente:   Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
Los indicadores establecidos para esta perspectiva luego de analizada la coherencia de los mismos 
con la consecución de la estrategia. 
CUADRO 1 
 
Fuente:  Investigación realizada 
Elaborado por:  Los Autores 
 
 
PERSPECTIVA OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADOR
Desarrollo y Aprendizaje
Contar con colaboradores alineados 
con los objetivos estratégicos de la % cumplimiento plan de desarrollo
Desarrollo y Aprendizaje
Contar con colaboradores alineados 
con los objetivos estratégicos de la % de adecuación al perfil
Desarrollo y Aprendizaje
Contar con el rrhh: capacitado, 
comprometido y motivado % cumplimiento plan de desarrollo
Desarrollo y Aprendizaje
Contar con el rrhh: capacitado, 
comprometido y motivado % de adecuación al perfil
Desarrollo y Aprendizaje
Asegurar que todos los empleados 
conocen el rumbo estratégico y se 
encuentran alineados
% proyectos ejecutados dirigidos a la 
consecución de la estrategia/proyectos 
ejecutados
Desarrollo y Aprendizaje
Asegurar que los proyectos se 
encuentran alineados a la estratégia
% proyectos ejecutados dirigidos a la 
consecución de la estrategia/proyectos 
ejecutados
Desarrollo y Aprendizaje
Empleados motivados y 
comprometidos resultado clima laboral
Desarrollo y Aprendizaje
Empleados motivados y 
comprometidos rotación de personal
APRENDIZAJE Y 
DESARROLLO 
Asegurar que los 
proyectos se encuentren 
alineados a la estrategia 
Asegurar que todos los 
empleados conocen el 
rumbo estratégico 
Contar con 
colaboradores 
alineados con las 
necesidades de la 
Compañía 
Contar con el recurso 
humano: Capacitado, 
comprometido y 
motivado 
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Como paso final es importante plasmar todos los objetivos estratégicos y la estratégica de la 
compañía en un plan de negocios, el mismo que debe ser monitoreado permanentemente con el 
seguimiento de cada uno de los indicadores y objetivos establecidos para cada una de las 
perspectivas. 
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CAPITULO V 
 
5.  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1. CONCLUSIONES. 
 
• El Ecuador al considerarse país miembro de organismos y entidades internacionales como la 
Organización Mundial de Comercio (OMC), Comunidad Andina de Naciones (CAN), Unión 
de Naciones Suramericanas (UNASUR), es beneficiado por la convergencia con los esquemas 
y cronogramas de reducción de aranceles de los distintos convenios; además de los tratados 
bilaterales que mantiene, principalmente con los países vecinos, ya que estos regulan y 
facilitan el desarrollo del comercio entre los países, enfocando sus esfuerzos en promover su 
desarrollo económico, mediante la expansión de sus mercados. La empresa QX2 Cia. Ltda., 
durante los 12 años, se ha consolidado con jerarquía dentro del sector de la logística de 
materiales de construcción, habilitada para el transporte de Carga Pesada, debidamente 
regulada por Normas Internacionales. 
 
• La empresa QX2 Cía. Ltda., como la mayoría de empresas ecuatorianas, enfrenta problemas 
de gestión financiera y administrativa, ocasionados por  la acumulación de cartera vencida, lo 
que a su vez genera iliquidez para cumplir debidamente con las obligaciones asumidas. 
Además de algunos índices e indicadores revelan los diferentes inconvenientes que atraviesa y 
la necesidad inmediata de establecer una planificación estratégica que permita combatir los 
problemas y establecer alternativas de solución inmediata. 
 
• Del análisis financiero realizado a los principales estados de resultados, la empresa QX2 Cía 
Ltda., atraviesa por problemas financieros debido a la falta de planificación y de una gestión 
administrativa y financiera oportuna. El análisis FODA muestra que la empresa además de 
enfrentar amenazas financieras, no optimiza una serie de recursos con los que cuenta para 
poder mejorar su rentabilidad y posicionarse en el mercado. 
• La junta directiva y el gerente deben participar en la gestión financiera y tener claro el 
panorama financiero para la toma adecuada de decisiones. La empresa requiere personas 
calificadas tanto a nivel directivo como personal administrativo para llevar a cabo el análisis 
financiero y administrativo. 
 
• El departamento financiero de la empresa, debe preparar los planes y los presupuestos, realizar 
pronóstico financiero, elaborar el análisis de razones financieras y de trabajar de manera 
cercana con la contabilidad, estas deben establecerse como sus principales funciones y 
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prestarse la importancia debida, impulsando el mejoramiento de los índices e indicadores 
financieros. 
 
• Es posible adoptar medidas de control y ejecución dentro del mediano y largo plazo, la 
situación actual de la compañía es susceptible de cambios de mejoramiento continuo mediante 
un proceso de planificación en función de sus problemas. 
 
5.2.  RECOMENDACIONES 
 
• Incrementar sus ventas en los ejercicios posteriores, adoptando y ofreciendo servicios 
complementarios al de la logística de materiales para la construcción, como puede ser: 
Monitoreo Satelital por GPS de cada una de las unidades de carga, implementación de puntos 
de control y auxilio,  para garantizar la seguridad de las unidades y la mercadería transportada, 
estableciendo tiempos exactos y lugares donde se desembarque la carga con exactitud. 
 
• Las ventas también pueden incrementarse, con la operación inmediata de las unidades de 
almacenamiento de gran capacidad, ya que, gran parte de la mercadería debe permanecer 
almacenada. Es necesario potencializar la utilización de los centros de almacenamiento y 
ofrecer este servicio a la totalidad de sus clientes, la facturación y realización de trámites, 
puede  alcanzar avances en los niveles de ventas. 
 
• Uno de los objetivos que la empresa QX2 Cia. Ltda., es consolidarse como líder en el mercado 
en los valles del cantón Quito, en el sector de la logística de materiales para la construcción, al 
cubrir con un 30% aproximado del mercado. 
 
• Una vez realizado el análisis y diagnóstico financiero, se determinaron varios problemas, 
como la concentración de saldos en cartera vencida, el promedio de cobro se reflejó que es de 
15 días, siendo lo adecuado un máximo de 7 días a clientes, ya que en casos de clientes nuevos 
el cobro por el servicio prestado debe ser de contado. El departamentos comercial y de cartera 
deben mejorar el seguimiento y control de las deudas que mantienen los clientes, se sugieren 
nuevas alternativas para los contratos de servicio que se acuerdan con los clientes y asegurar el 
cobro de interés por mora o la suspensión definitiva del servicio, sobre todo con aquellos con 
los que mayores saldos en cartera se mantiene, en casos necesarios se puede acudir a 
instancias legales a fin de efectuar el cobro y recuperación de saldos vencidos. 
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• Los gastos administrativos y de ventas reflejan que el negocio es beneficioso por sí mismo, se 
debe establecer medidas que permitan restringir al máximo estos gastos optimizar la 
utilización de recursos. 
 
• La compañía mantiene obligaciones financieras que debe cubrirlas hasta dentro de cuatro 
períodos posteriores, principalmente por la adquisición de vehículos para transporte, mediante 
arrendamiento mercantil o Leasing, por este motivo no es recomendable asumir nuevas 
obligaciones. 
 
• Establecer un nuevo régimen y políticas de crédito con los clientes, analizar a cada cliente y 
segmentar los mismos en 3 grupos, de acuerdo a sus niveles de cumplimiento, de morosidad, 
de capacidad de pago, del porcentaje en el nivel de las ventas totales, del tiempo que se 
mantiene como cliente y analizar su comportamiento. 
 
• Las medidas que se adopten para garantizar la seguridad en las operaciones de carga, 
transporte y entrega deben estar enfocadas siempre en ofrecer un servicio de excelencia en 
calidad, optimizando recursos de la empresa y tiempos utilizados para tales actividades. El 
financiamiento a largo plazo en la compañía no es recomendable aún, por cuanto debe cumplir 
con obligaciones pendientes y dentro de los 3 períodos siguientes podría considerarse la 
opción de recurrir a préstamos que permitan integrar nuevas unidades e incrementar su flota de 
transporte, así como, adquirir maquinaria y adecuar oportunamente y técnicamente las 
unidades ya existentes. 
 
• Establecer un nuevo sistema informático, que permita desarrollar actividades en línea a nivel 
nacional y mantener la información al día, desarrollar nuevos procesos de manejo contable de 
la empresa, así como la contratación de auditoría externa con una frecuencia de dos veces por 
año. 
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